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SKUTECZNA KOMUNIKACIA W
ZESPOLE PLACOWEK OSWIATOWYCH

AUBRLIERENN Piaseckl
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SKUTECZNA KOMUNIKACJA - PROCES

1. NADAWCA 2. KODOWANIE 3. KANAL 4. DEKODOWANIE 5. ODBIORCA
(intencje, emocje) (intencje, emocje)

- +/_ .

o Refleksja e Jezyk komunikac]i e Uprzedzenia
e Aktywne stuchanie e Komunikacja niewerbalna e Manipulacje
e Empatia e EMmocje

e Poszukiwanie intencjl e Osobowosc



UJAWNIENIE

przekaz dotyczacy

samego nadawcy,
doswiadczen, przezyc
I osobowosci nadawcy

INFORMACJA

czyste dane, bez

dodatkowych

kontekstow czy
Zznaczen

WYPOWIEDZ

RELACJA

przekaz dotyczacy relacji

miedzy nadawca
| odbiorcg, oraz opinii
nadawcy o odbiorcy

APEL

pros$ba/oczekiwanie,

co nadawca
komunikatu chce by
odbiorca zrobit
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MODEL 4 USZU
VON THUNA

Mocna kawa wcale nie jest taka zta



https://www.youtube.com/watch?v=5mmxMynT5GM&t=15s

UJAWNIENIE
Spiesze sie, jedz juz
bo sie spéznie

INFORMACJA

Swiatto jest zielone

Masz
ielone swiattac

RELACJA
Nie widzisz, ze jest
zielone? Jestes
powolnym, kiepskim

kierowca

APEL

Ruszaj bo zapalito

sie zielone Swiatto
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MODEL 4 USZU
VON THUNA




NEGOCIACIE | ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW - ADAM PIASECK]

INFORMACJA

Daje znaé, ze masz

tu btad. Czy cos z

tym zrobisz zalezy
od Ciebie

B e APEL MODEL 4 USZU
VON THUNA

uwazny, dostrzegam Napraw ten btad
btedy

RELACJA

Jestes niestaranny,

popetniasz duzo btedow




GESTY

gestykulacja moze pomagac w podkreslaniu,
llustrowaniu lub uzupetnianiu mowy. Na przyktad,
Kiwanie gtowg moze oznaczac zgadzanie sie lub
potwierdzanie, a machanie rekg moze wskazywac na
zegnanie lub zachete do zblizenia.

POSTAWA CIALA

to, czy jestesmy wyprostowani, czy zgarpbieni, moze
wptywac na sposob, w jaki zostajemy odebrani przez
iInnych. Osoba o wyprostowanej postawie moze wydawac
sie pewniejsza siebie, podczas gdy skulona postawa
moze sugerowac niepewnosc lub niezadowolenie.

KONTAKT WZROKOWY

ruchy oczu, czy zmiany wielkosci zrenic moga zdradzac
niesmMiatosc, skrepowanie, nieszczerosc intencji, znudzenie
lub wrogosc i agresje. Utrzymywany dtuzej niz przez 70%
kKonwersacji, moze byC uznany za nadmiernie natarczywy

| Nnietaktowny.

EKSPRESJA GLOSU

SpOsOb Mowienia, ton gtosu, tempo Mowy | uzywane
akcenty rowniez przekazuja informacje oraz moga
wptywac na sposob interpretac]i przekazywanych stow.
Przyktadowo gtosna i szybka mowa moze wskazywac na
podekscytowanie lub zaangazowanie, podczas gdy
spokojny ton moze sygnalizowac relaks lub pewnosc
siebie.



wyrazajacy blizszg relacje z naszym rozmowcg, ale takze
zdradzajacy emocje. Na przyktad podpieranie brody
moze sugerowac znudzenie. Podanie reki to z kolei jasny
sygnat, ze konczy sie czas spotkania.

MIMIKA TWARZY

moze wyrazac szeroki zakres emocji, takich jak radosc,
smutek, ztosc, zdziwienie czy strach. Usmiech moze
sygnalizowac przyjazne nastawienie, a zmarszczenie brwi
moze wskazywac na niezadowolenie.

DYSTANS FIZYCZNY

Im Mniejsza jest odlegtosc miedzy rozmowcami, tym
olizsza taczy ich relacja. Wyrdzniamy odlegtosc publiczna
(ponad 360 cm wokot ciata), spoteczng (120-360 ¢cm wokot
Ciata), osobistg (45-120 cm wokot ciata) | intymna (45-50

cm wWoKkot ciata, czyli bardzo bliski dystans).

WYGLAD FIZYCZNY

bedgcy dosc powierzchowng formag komunikacji
niewerbalnej, tatwa do zmanipulowania, chocby poprzez
bazowania na efekcie halo (tendencji do przypisywania
pozytywnych lub negatywnych cech na podstawie
pierwszego wrazenia).







NEGOCJACIE
YA SERVAI S AWVE

CO NEGATYWNIE WPLYWA
NA NASZA POZYCJIE W NEGOCJACIJACH...?

brak wizji celu i scenariusza negocjacji
uzaleznienie od wyniku negocjac]i
- przegrywa ten, komu bardzie] "zalezy"
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BATNA
Best Alternative To a Negotiated Agreement

Najlepsza alternatywa dla nhegocjowanego porozumienia
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ZASADY W NEGOCJOWANIU -
wprowadzenie

Wizja celu | precyzyjna definicja obszaru ustepstw

obszar, a cel negocjacji

obszar wspotpracy- projektowanie | definiowanie
obszaru ustepstw

punkty krytyczne

"Doskonatos¢ osigga sie nie wtedy, kiedy nie mozna juz nic dodag,
ale wtedy kiedy nie mozna nic ujgc¢".

Antoine de Saint Exupery
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TECHNIKI MANIPULACIJI

wzbudzanie poczucia winy

atak personalny

dobry i zly policjant ASERTYWN OSC

czy to wszystko na co Pana sta¢?- Henry Kissinger W

optyk z Brooklynu

metoda Columbo KO N F RO N TACJ |
zdechta ryba Z MANI PU LACJA

niespojna akcja

komplementowanie, zaprzyjaznianie sie
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Macierz zachowan i strategie wspoétpracy

EKSTRAWERTYK
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
| strategie wspoétpracy

TOWARZYSTKI SANGWINIK

dar przyciggania do siebie ludzi, gadatliwy, narrator,
dusza towarzystwa, wesoty, spontaniczny, umacnia
kontakt przez dotyk, wylewny, entuzjastyczny,
ekspresywny

STRATEGIE WSPOLPRACY
zostaw troche czasu na nawigzanie relacji, wspieraj
ich wizje | marzenia, nie bagdz nastawiony jedynie
na cel, przedstawiaj sprawe w sposob
efektowny/zajmujacy, w celu uzasadnienia
nie przedstawiaj liczb i pojec




ADAM PIA

P

Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
| strategie wspoétpracy

PERFEKCYJNY MELANCHOLIK

gteboki, sktonny do rozmyslan, analityczny
powazny i zdeterminowany, filozofujgcy i poetyczny,
wyczulony na piekno, wrazliwy na potrzeby innych

STRATEGIE WSPOLPRACY
przedstaw konkrety i dotrzymuj stowa, uzasadniaj
faktami i liczbami, nie badz zbyt swobodny
W zachowaniu, rozpoczetg sprawe zawsze
doprowadzaj do konca, nie wahaj sie, nie pochlebia]
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
| strategie wspoétpracy

ENERGICZNY CHOLERYK

dynamiczny i aktywny, musi korygowac btedy,
trudno go zniechecic, nie ulega wzruszeniom,
silna wola i zdecydowanie

e

STRATEGIE WSPOLPRACY
badz konkretny i zwiezty, przedstawiaj fakty logicznie
| sprawnie, dostarcz alternatyw i pozwol wybrad,
nie decyduj za niego, nie badz niezorganizowany,
nie przeskakuj z tematu na temat
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Strategia negocjacyjna, granice
ustepstw- macierz zachowan
| strategie wspotpracy

SPOKOJNY FLEGMATYK

powsciggliwy, spokojny, chtodny | opanowany,
cierpliwy, zrbwnowazony, cichy, a przy tym dowcipny,
zyczliwy | uprzejmy, gteboko skrywa emocje

STRATEGIE WSPOLPRACY
zostaw troche czasu na nawigzanie relacji,
pytaj o opinie | ich obserwacje, nie spiesz sie,
badz wesoty, rezolutny, towarzyski, nie formalizuj,
w celu uzasadnienia nie przedstawiaj liczb i pojec,
nie traktuj ich z goéry




To teoretyczne narzedazie, .!
i przechodzié¢ przez rézne 1

Glasl wyroznit dziewie
pokazujac, jak konflik
az po skrajnie destruk




Poziom I: Wygrana-Wygrana (Fa :
zatagodzi¢, a celem jest poyo:

..l H
i"l*l‘
1 Twardnienie stanowisk - s

porozumiec. Konflikt ma h At ‘
'Iu

st
ap

2 Debata i polemika - po
forsujg swoje racje, zacz

3 Dziatania zamiast st6
wtashg reke, co zwieksz



Poziom IlI: Wygrana-Przegrané'
jeden z uczestnikow zaczyr

strony) * “r

4 Budowanie koalicji - st ﬁ " iajac
swoje stanowisko i pogtebiaja S

:I

/
5 Uderzenie na wizerun p\' ‘
nawzajem, zaczyna si¢ dehum:z
6 Grozby i ultimatum - uzywsa Jrozk ;-'f. Ib zastrasza nie jako sposéb na
uzyskanie przewagi. Rela e %

bardzo napiete.



Poziom lll: Przegrana- Przegra
samohnhapedzajacy, bez wzg

7 Niszczycielskie ciosy - ef ‘
bez oglgdania sie na straty.

9 Razem na dno - konfli
widzg mozliwosci rozwi



DETERMINACJA

RYWALIZUJE

UNIKAM KONFRONTACJI

SZUKAM KOMPROMISU

ADAM PIASECKI - SKUTECZNA KOMUNIKACJA

WSPOtPRACUIJE

DOSTOSOWUUIE SIE

EMPATIA
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Gora lodowa

DUZO WIECEJ DZIEJE SIE W NAS,
POD POWIERZCHNIA WODY.
WSZYSTKO MA POCZATEK |

KONIEC
W NAS-W NASZEJ GLOWIE.

KAZDY, CHOC TEGO NIE WIDZIMY,
NOSI W SOBIE SWOJ ZLOZONY
SWIAT WARTOSCI, PROBLEMOW,
CELOW CZY RELACIJI






