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» Podstawy konstruktywnej
komunikacji.
* Istota przekonywania.
« Skuteczna argumentacja.
« Wywieranie wptywu na innych
ludzi.
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Podstawy konstruktywnej
komunikacji

Komunikacja interpersonalna jest aktem
wymiany informacji miedzy ludzmi,
poprzez zachowania werbalne i
niewerbalne.

Dobra komunikacja to umiejetnos¢
mowienia i stuchania, obdarzanie
szacunkiem odbiorcy oraz umiejetne
korzystanie z jezyka ciata.
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Kazdy proces komunikacji
sklada sie z kilku elementéw
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+ Kontekst- warunki w jakich odbywa sie proces
komunikowania sig;

» Uczestnicy- nadawca i odbiorca,;

« Komunikat- przekaz informacyjny;

« Kanat- mamy 5 kanatéw: stuch, wzrok, zapach, dotyk,
smak;

* Szum- zaktécenia przekazy;

» Feedback- reakcja odbiorcy na komunikat
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KOMUNIKACJA SPOLECZNA

INTERPERSONALNA

/ \
NIEWERBALNA WERBALNA
« glos « stowa, mowa
« gesty « aktywne stuchanie

- mimika

« postawa ciata itp.

Komunikacja niewerblna
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Gestykulacja
Mimika twarzy
Spojrzenia wzajemne i spoglgdanie
jednostronne
Dystans fizyczny

Pozycja ciata

Wyglad zewnetrzny

Jakos¢ wypowiedzi
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Filary skutecznego
porozumiewania sie

+ Aktywne stuchanie - bgdZ skoncentrowany i EUD’
uwazny.

« Odzwierciedlanie uczué - bgdz jak lustro.

+ Stosowanie parafrazy - wyrazaj za pomocg,
wiasnych stéw, co mowi do ciebie druga osoba.

« Asertywnosé - komunikuj swoje potrzeby bez
naruszania praw rozmowcy.

* Udzielanie informacji zwrotnych - udzielaj
informacji zwrotnych i bgdZ gotowy przyjaé je
od innych osob.

* Komunikat typu ,,Ja"
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Proporcje komunikowania sie
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“mowa ciata ®jako$c¢ gtosu stowa
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Perswazja : @ H

Perswazja to termin pochodzacy z jezyka
tacinskiego (tac. persuasio) i oznacza sztuke
przekonywania ludzi do wtasnych racji.

Kazdy cztowiek jest inny — jednego bardziej przekonujg do
danego stanowiska argumenty racjonalne i rzeczowe, druga
osoba postgpi pod wptywem chwili, emocji i aktualnego
nastroju.
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Perswazja to sytuacja interakcji spotecznej, w ktérej
jedna osoba (grupa oséb) przekonuje, a druga osoba
(grupa osob) jest przekonywana i dokonuje analizy
gtoszonych argumentow.

Efektywnos¢ perswazji zalezy od zaangazowania obu
stron, czyli od rodzaju dobranych argumentow, jak i
wysitku poznawczego, jaki wtozy sie podczas ,,obrobki
danych”.
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Rodzaje perswazji

« Perswazja przekonujaca - ma dowie$é
stuszno$ci lub prawdziwoéci czegos.

« Perswazja naklaniajaca - ma pozyskaé dla idei
czy doktryny jak najwiekszg liczbg zwolennikow.
. Perswa;ja pobudzajaca - ma zjednaé odbiorce
dla jakiejs idei, sprawy czy pogladu.
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Argumentacja w perswazji

Rodzaje argumentow:

* Logiczne — wykorzystujg dedukcje i analogie;

* Emocjonalne — polegajgce na odwofaniu sie do
uczu¢ stuchaczy;

* Oparte na wiedzy i doswiadczeniu — przywotujgce
opinie opinie znanych ludzi, powotujgce sie na
autorytety, fakty.
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Skutecznos$¢ perswazji- od czego
zalezy?
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* nadawca komunikatu — jego wiarygodnos¢,
kompetencje;

* autorytet w dziedzinie, do ktorej przekonuije;

* sam komunikat — jego strukture, dtugosc, ilos¢
uzytych argumentéw, jakosc¢ i rodzaj argumentéw:
emocjonalne — racjonalne;

+ cechy odbiorcy — samoocena, poziom podatnosci
na sugestie, poziom inteligencji, subiektywne
doswiadczenia, aktualne samopoczucie;

o‘%a;zo

Skutecznos$¢ perswazji
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+ kanat komunikacji — przekaz ustny czy pisemny;

+ wysitek poznawczy angazowany w przetwarzanie
tresci komunikatu — poziom koncentracji uwagi,
myslenie aktywne czy heurystczne, rodzaj
dokonywanych atrybucji, kategoryzacja poznawcza itp..
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Jak skutecznie argumentowac?
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* Od ogo6tu do szczegdtu

» Zaznaczaj wazne kwestie

* Obrazuj to, co méwisz

* Najpierw argumenty, potem teza

* Utrzymaj kontakt z rozméwcg

* Nawigzuj do odniesien rozméwcy

* Modw o konkretach

» Uzywaj racjonalnych i emocjonalnych
argumentow

* Woykorzystaj presupozycje

* Mow zrozumiale

* Moébw o korzysciach

Uzywaj mocnych stow
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Badania wykazaty, ze najbardziej przekonujacymi
stowami sa:

» Odkrycie

* Mitosc

» Udowodniony

* Rezultaty

» Oszczedzac

* Latwy

» Zdrowie

* Pienigdze

* Nowy

+ Bezpieczenstwo
. Ty
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Wywieranie wptywu na innych §
ludzi 5
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Wptyw- oddziatywanie na kogos, na cos
lub” postugiwanie sie efektywnymi
taktykami przekonywania”.

Wywieranie wptywu zalicza sie do
umiejetnosci spotecznych, ktére okreslajg
sposdb naszego postepowania w
zwigzkach.
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Wiekszos¢ naszych interakcji stuzy
zaspokojeniu potrzeb: prébujemy tak wptyngc
na innych, aby oni sie zmienili lub zachowali w

dogodny dla nas sposob.

Niestety wiekszos¢ z nas nie wie jak to robi¢
wiasciwie. Sytuacje konczg sie frustracja,
rozzaleniem, podczas gdy gdy nasi
przyjaciele, rodzina czujg sie atakowani i
kontrolowanie.
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Kateqgorie wplywu spoteczneqo
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Psychologowie spoteczni wyrdzniajg, trzy gtdwne EUD’
kategorie wptywu spotecznego: konformizm,
ulegtosc i postuszenstwo.

Konformizm polega na dostosowaniu przez ludzi
swoich przekonan, zachowan i postaw do
przyjetych w grupie norm spotecznych. Jest
dostosowaniem sig do otoczenia, zwykle
spontanicznie i mimowolnie.

Ulegamy konformizmowi, gdy, wybierajac sig do
opery, ubieramy sie, stosownie do miejsca, czyli
elegancko.
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Kategorie wptywu spotecznego 3

EUD®
Ulegtosc jest zmiang zachowania na skutek

bezposredniej prosby. Jezeli ktos z bliskich

znajomych bedzie nalegat, zebySmy poszli z nim

do kina, ulegniemy, chociaz inaczej planowalismy

spedzié ten wieczor.

Postuszenstwo jest szczegdlnym rodzajem
ulegtoéci. Jest zmiang zachowania na skutek
polecenia wydanego przez osobe, ktérg uwazamy
za autorytet.
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Wywieranie wptywu jest sziukg, ktéra wymaga
zrozumienia praw, jakimi rzgdzi sie proces
zmiany.
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Wywierajgc na kogo$ wptyw, usitujemy
zmienic jego sposob postrzegania, poglady,
przekonania, nastawienie itp.

Starasz sie by Twoje poglady nabraty dla
niego sensu, towarzyszyty jego mysleniu, by
je zaakceptowalt, a nastepnie zgodnie z nimi

dziatat.

Wywieranie wplywu zalezy wiec od tego,
jak sie komunikujesz z dang osobg
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6 requt wplywu spotecznego

W oparciu o wieloletnie badania naukowe,
psycholog Robert Cialdini, wyodrebnit 6 regut
wptywu spotecznego, ktore lezg u podstaw
skutecznosci taktyk oddziatywania na ludzi.

* Reguta wzajemnosci

* Reguta niedostepnosci

* Reguta lubienia i sympatii

* Reguta autorytetu

* Reguta zaangazowania i konsekwencji
» Spoteczny dowodd stusznosci
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Reguta wzajemnosci

Jej istota zamyka sie w stowach ,cos za co$”,
.przystuga za przystuge”, ,ustepstwo za
ustepstwo”. Polega na tym, by odwzajemnia¢ sie
za kazde otrzymane dobro w celu redukcji
nieprzyjemnego stanu ,zycia z dtugiem”.
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Reguta niedostepnosci

Polega na sugerowaniu niedoboru czegos$ albo
ograniczeniu czasowym trwania oferty.

Hasta typu: ,Ostatnie pary butow”,
,Oferta wazna do wyczerpania
zapasow’.
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Reguta lubienia i sympatii

Korzysta za sktonnosci ludzi do wypetniania prosb
0s0b, ktére sie zna i lubi. Skutecznos¢ tej reguty
podwyzszajg: podobienstwo ludzi, atrakcyjnos$é

fizyczna, komplementy, kontakt i wspétpraca oraz

pozytywne konotacje (skojarzenia).

Stowa ekspedientki do klientki: ,Dokonata pani
Swietnego wyboru. Ja réwniez sama kupuje ten schab
dla rodziny”.
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Reguta autorytetu

Odwotuje sie do prawidtowosci, ze cztowiek
wykazuje tendencje do wypetniania sugestii
autorytetéw albo oséb, ktére kreujg sie na
autorytety, wykorzystujgc zewnetrzne atrybuty
wysokiego statusu spotecznego, np. elegancki
strgj.

Hasata reklamowe typu: ,Rekomendowane przed
Instytut Matki i Dziecka”, ,Poleca Edyta Goérniak”,
,Polecane przez Polskie Towarzystwo Stomatologiczne”.
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Reguta zaangazowania i konsekwencji

Zasada ta czerpie swg site z przekonania, ze
konsekwencja swiadczy o dojrzato$ci i byciu
racjonalnym cztowiekiem. Natomiast brak
konsekwencji moze by¢ poczytany jako
hipokryzja.

Z zasady tej korzystajg techniki manipulacyjne, np.
strategia ,niskiej pitki” i ,stopa w drzwiach”.
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Spoteczny dowdd stusznosci
Istota tej reguty zamyka sie w stowach:

»INNi wiedzg lepiej” albo ,Skoro inni tak
robig, to i ja moge”.

Slogany typu ,zaufaty nam miliony Polakéw”
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Dziekuje !

EKONOMICZNY UNIWERSYTET DZIECIECY WWW.UNIWERSYTET-DZIECIECY.PL

30

15



