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Sukces zawodowy i realizacja celéw zyciowych w duzej mierze zalezg od naszych kompetencji
spotecznych. Nasze zachowanie determinuje jakos¢ relacji z innymi ludZmi oraz skutecznos¢ i atrakcyjnosé
interpersonalna.

Osoby z wysokim poziomem kompetencji spotecznych sg lepszymi pracownikami, szybciej awansujg,
majg lepsze kontakty z ludZzmi, prezentujg wyzszy poziom zdolnosci adaptacyjnych, rozwijajg umiejetnosc¢
wspoétdziatania, potrafig pracowaé w grupie i polubownie rozwigzywac konflikty, pracujg bardziej efektywnie,
a w przypadku utraty pracy, szybciej znajdujg nowe zatrudnienie (Smétka, 2008).

Czym sg kompetencje spoteczne
Kompetencja oznacza ,potencjat istniejagcy w cztowieku, prowadzacy do ta-kiego zachowania, ktére
przyczynia sie do zaspokojenia wymagan na danym stanowisku pracy w ramach parametréw otoczenia
organizacji, co z kolei daje pozadane wyniki”

,Kompetencje spoteczne mozna najkrécej zdefiniowac jako umiejetnosci warunkujgce sprawne zarzadzanie
sobg i wysokg skutecznos¢ interpersonalng” (Smétka, 2008) Kompetencje spoteczne decydujg o poziomie
socjalizacji jednostki, jej dojrzatosci do petnienia réznych rél spotecznych — ucznia, studenta, zony, meza,
rodzica czy pracownika. Warunkujg pozytywne relacje z innymi ludZmi oraz osigganie celéw Zzyciowych,
edukacyjnych i zawodowych istotnych dla jednostki i organizacji.

Od najmtodszych lat uczymy sie umiejetnosci spotecznych w rodzinie i w sSrodowisku, w ktérym przebywamy
(przedszkole, szkota, grupy réwiesnicze, srodowisko zawodowe). Jest to tak zwany naturalny trening
umiejetnosci spotecznych (TUS). Trening umiejetnosci spotecznych moze by¢ takze realizowany w warunkach
specjalnie w tym celu zaaranzowanych.

Trening nadawania komunikatéw niewerbalnych to przede wszystkim doskonalenie umiejetnosci
przekazywania informacji, gtéwnie o postawach interpersonalnych, w tym dominacji, zyczliwosci, przy
wykorzystaniu mimiki, tonu gtosu, gestéw, postawy ciata i sposobu wykorzystania przestrzeni osobiste;j.
Trening komunikacji werbalnej sprowadza sie do uczenia inicjowania, podtrzymywania i koiczenia rozmowy
oraz do zapoznanie sie uczestnikow zaje¢ z regutami konwersacji, publicznych wystapien lub prowadzenia
zebran.

Trening autoprezentacji polega na doskonaleniu umiejetnosci kreowania pozgdanego wizerunku osobistego.

KOMUNIKACJA INTERPESONALNA

KOMUNIKACIJA INTERPERSONALNA to wymiana informacji miedzy jej uczestnikami.

Jest to proces w ktérym jednostka przekazuje informacje drugiej osobie, ktdra je odbiera. Informacje
mogg by¢ w postaci przekazu werbalnego (stowa) i niewerbalnego (gesty, mimika itp.).

Nasze codzienne zycie wypetnione jest doswiadczeniami porozumiewania sie. Komunikujgc sie ze
sobg ludzie osiggajg wzajemne zrozumienie, uczg sie lubi¢ siebie, wptywac na siebie, budowac zaufanie,
dowiadujg sie czegos o sobie samych i o tym, jak inni ich widza.



Stowo ,, komunikacja” pochodzi od facifiskiego stowa communicato i oznacza tacznosg,
wymiane, rozmowe.
W odniesieniu do relacji miedzy ludzmi przez komunikacje rozumie sie przekaz informacji (komunikatu) oraz
zdolnos¢ rozumienia tego przekazu. Wymiana komunikatow odbywa sie za pomocg umownych znakéw
(kodu), takich jak: stowa, gesty, symbole, litery, dzwieki, liczby.
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NADAWCA ODBIORCA

Z komunikacjag mamy do czynienia, kiedy kto$ wysyta jaki$ przekaz ze swiadomym zamiarem
odebrania go przez kogos. Tego kto wysyta informacje bedziemy nazywaé nadawca, a adresata przekazu -
odbiorca.

Skuteczna komunikacja zachodzi miedzy dwiema osobami- wtedy, kiedy odbiorca rozumie przekaz tak, jak
zamierzat nadawca.

Do aktu komunikacji dojdzie jedynie wtedy, gdy spetnione zostang nastepujace warunki:
e informacja zostanie przekazana w jezyku zrozumiatym dla obu komunikujgcych sie stron

e zaistnieje skuteczny nosnik tej informacji
e przekaz spotka sie z odbiorem



Bariery komunikacyjne

Bariery komunikacyjne to wszystko to, co zaktdca efektywne porozumienie pomiedzy nadawcy a
odbiorcg komunikatu.

Istniejg bariery fizyczne, takiej jak np. hatas, problemy ze stuchem, niewyrazne méwienie.

Bariery psychologiczne natomiast wynikajg z nastawienia wobec rozmdwcy. Bardzo czesto mamy do czynienia
z sytuacja, w ktérej ludzie komunikujacy sie ze sobg wykorzystujg wtasne, nabyte doswiadczenie oraz
uproszczone schematy myslowe. Znieksztatca to, a czasami zupetnie uniemozliwia skuteczng komunikacje.
Na szczescie bariery komunikacyjne mozna sobie uswiadomié¢ i wyeliminowac je.

NefezAd

Przyktady psychologicznych barier komunikacyjnych:

Przerywanie

Bariera przerywania sprawia, ze pewne elementy przekazu, dla nas zupetnie nieistotne, ale bardzo istotne dla
naszego partnera - pomijamy. Dokonujemy selekcji oceniajgc informacje na bazie kilku poczatkowych
informacji.

Dopowiadanie

Sadzac, ze sytuacja, ktéra przedstawia rozmowca, jest typowa i styszelismy juz wiele podobnych historii mamy
nie tylko sktonnos¢ do interpretacji wystuchiwanego komunikatu, tj. do nieuwzglednienia detali, ktére nadaja
charakter opowiesci naszego rozmoéwcy, lecz réwniez do dopowiadania wtasnych tresci.

Wiem swoje
Brak zainteresowania wynikajacy z przyjetego z géry przekonania, ze wiemy, co chce powiedzie¢ nadawca

Porady

Mozna przyjac, ze samo radzenie komus nie jest btedem. Problem tkwi natomiast w tym,

ze nie wszyscy rozmowcy oczekujg od nas rad.

Mysle sobie

Z bariera ta wigze sie prowadzenie podczas czyjejs wypowiedzi dialogu wewnetrznego z samym sobg, co w
konsekwencji moze doprowadzi¢ do skupienia naszej uwagi na innym aspekcie przekazu.



Odpowiem od razu
Bariere ta cechuje przygotowywanie w myslach odpowiedzi na to, co zostato wtasnie wypowiedziane.

Mam swoje stanowisko

To kolejny wariant nie zwracania uwagi na argumenty rozmdwcy. Przystepujemy do rozmdéw z wypracowanym
wczesniej stanowiskiem i myslimy o przygotowanym wczesniej schemacie rozmowy, nie zwracajgc uwagi na
jej biezacy przebieg.

Filtrowanie
Stuchamy wybidrczo, filtrujemy informacje, styszymy tylko to, co chcemy ustyszeé.

Utozsamienie sie
Cokolwiek méwi rozmdweca, odnosimy do wtasnego zycia i osgdzamy w kontekscie wtasnych doswiadczen

Domyslanie sie
Usitujemy zgadna¢, co rozmdéwca ma "naprawde"” na mysli

Przekonanie o swojej racji
Podnosimy gtos, atakujemy, by obronié wtasne stanowisko; przejawia sie w tym niezdolnos¢ do przyjmowania
krytyki, i brak zgody na inny punkt widzenia

Zmiana toru
Obracamy wypowiedz rozméwcy w zart lub zmieniamy temat

Kazania, moralizowanie
Skupiamy sie na tym, co rozmdwca zrobit Zle, co powinien zrobié

Pouczanie, ,logiczne argumenty”
Ignorujemy uczucia rozmdwecy, odnosimy sie do suchych faktéw, wiedzy, logiki

Osadzanie, potepianie, krytykowanie
To, co méwi nasz rozmdwca, przepuszczamy przez nas system wartosci, oceniamy jako
dobre lub zte

Wyzwiska, wySmiewanie
Szyderstwa, przesmiewczy stosunek do rozmoéwcy, brak kultury osobistej

Pocieszanie
‘Wszystko bedzie dobrze, nie smué sie’ itp.



Aktywne stuchanie

Aktywne stuchanie polega na tym, iz odbiorca
stara sie zrozumie¢, co moze w danej chwili czu¢ nadawca

lub co stara sie przekaza¢ przez swojg wypowiedz.

Kiedy stuchamy aktywnie, nastawiamy sie na rozmoéwce,
wczuwamy sie w jego potozenie, pozostawiamy na boku
1 wtasne sady, rady, wspomnienia i koncentrujemy sie na
komunikacie nadawcy. Unikamy interpretacji, diagnoz i

etykiet. Staramy sie zawsze powaznie traktowac¢ rozmdwce.

Aktywne stuchanie to:

e wyrazenie zainteresowania poprzez zwrdcenie sie do moéwigcego, zachecanie do kontynuowania
wypowiedzi

e utrzymanie kontaktu wzrokowego ze swoim rozmdéwcg ( nie patrzymy bez przerwy, ale przez
wiekszos$¢ czasu)

e pozwolenie drugiej osobie wypowiedzie¢ sie w petni, zachecanie tej osoby, aby wyrazata swoje
uczucia, aby swobodnie wypowiadata sie

e przekazywanie drugiej osobie informacji, ze chcemy jg wystuchac i zrozumieé oraz, ze jg akceptujemy

e przeformutowywanie wypowiedzi rozmdéwcy wiasnymi stowami, aby upewni¢ sie, czy dobrze go
rozumiemy

e stuchajac nie udzielamy rad, pozwalamy osobie méwigcej na samodzielne odszukanie rozwigzan dla
jej problemow

e nieprzeszkadzanie i nierozpraszanie mowcy

e delikatne zachecanie mdowigcego poprzez wyrazanie na biezgco swoich odczué

o dopytywanie o szczegdty i dodatkowe informacje, ale robimy to z umiarem, delikatnie (nalezy uwazac,
aby zadawanie pytan nie zmienito sie w wypytywanie)

e powstrzymywanie sie od wyrazania wtasnej opinii czy dezaprobaty

o okazujemy cierpliwo$é oraz akceptujemy chwile ciszy, pauzy, ktdére stuzg rozmdéwcy do znalezienia
odpowiednich okreslen

e milczace skupienie.



Jakim jestes stuchaczem?

Czy odniostes kiedys wrazenie, ze osoba, do ktdorej mdwisz, nie stucha cie? Czy ktos
kiedys miat do ciebie pretensje, ze go nie stuchasz? Sztuka stuchania nie jest fatwa,
chociaz mozna sie jej w kazdej chwili nauczy¢, a nastepnie jg doskonalié. Sprébuj ocenié
wtasng umiejetnosc stuchania, wypetniajac ponizszy test.

Okresl jak czesto w trakcie stuchania swojego rozmoéwcy zachowujesz sie w dany sposob, stawiajgc krzyzyk w
jednej z kratek:

0 — nigdy 1 - czasami 2 —czesto

1. Pozwalam rozméwecy skonczy¢ wypowiedz, nie przerywam mu, gdy mowi.

2. Zanim odpowiem, upewniam sie, ze rozumiem punkt widzenia rozmédwcy.

3. Prébuje zrozumie¢ uczucia rozmdwecy.

4. Stuchajac kontroluje sie, jestem zrelaksowany i spokojny.

5. Staram sie daé rozmdwcy do zrozumienia, ze go rozumiem, uzywajac: aha, uhum,
jasne, rozumiem, itd.

6. Stucham, nawet gdy druga osoba nie jest interesujgca.

7. Stucham, chociaz nie lubie rozmdwecy, gdy ciekawi mnie, co ma do powiedzenia.

8. Patrze rozmoéwcy w oczy.

9. Stuchajac jestem cierpliwy.

10. Zadaje pytania, by upewnid sie, ze wszystko rozumiem.

11. Stuchajgc nie rozpraszam sie.

12. Stuchajac nie odnosze wtasnych doswiadczen do wypowiedzi rozmdwcy.

13. Stuchajgc zwracam uwage na ton gtosu i mowe ciata rozmdwcy.

14. Staram sie by¢ catkowicie skupiony na tym co méwi rozmdweca, zamiast obmyslaé, co
sam zaraz powiem.

15. Staram sie nie oceniac i nie krytykowac na gtos ani w myslach tego, co méwi mdj
rozmowca.

Rozwigzanie:

27-30 Jestes doskonatym stuchaczem! Gratuluje!

22-26 Jestes bardzo dobrym stuchaczem, ale nie spoczywaj na laurach!

17-21 Jestes ok, ale nie mysl, ze wiesz juz wszystko! Mégtbys znacznie zwiekszy¢ efektywnos¢
pracujgc nad swoimi umiejetnosciami.

10-16 To szkolenie prawdopodobnie bardzo Ci sie przyda:)

00-09 Hej! Hej!!l Méwie do Ciebie! Czy Ty w ogdle stuchasz?;)




Komunikat Ja

Gdy zachowanie drugiej osoby jest dla nas niemozliwe do zaakceptowania, porozumienie jest trudne.
Najczesciej przezywamy wéwczas szereg nieprzyjemnych, silnych emocji i wyrazamy je w sposdb, ktéry moze
by¢ agresywny (np. wyzywamy kogos, krzyczymy, uderzamy, obrazamy kogos, itp.). Odpowiedzig na takie
zachowanie jest zazwyczaj odparcie zarzutéw i kontratak, co powoduje pogtebienie konfliktu i trudnosci z jego
rozwigzaniem.

Komunikat Ja pomaga radzi¢ sobie z wtasnymi uczuciami w takich sytuacjach. Polega on na tym, aby
otwarcie i we wtasnym imieniu poinformowac druga osobe, dlaczego dane zachowanie stanowi dla nas
problem, jak odbieramy te sytuacje oraz jakie uczucia ona w nas wzbudza.

Uzywajgc 'komunikatu Ja' bierzemy na siebie odpowiedzialno$¢ za nasze uczucia, informujemy o nich wprost,
pozostawiajgc drugiej osobie decyzje co do zmiany zachowania.

Petny ,komunikat Ja” zawiera:

1. Informacje o moich uczuciach, jakie dana sytuacja wywotata we mnie.
,CZUIE...” (np. ztosci mnie...)

2. Wskazanie zachowania lub sytuacji, ktéra jest problemem.
,KIEDY...” (gdy na mnie krzyczysz)

3. Wyjasnienie, dlaczego to stanowi dla mnie problem.
,PONIEWAZ...” (poniewaz trudno mi jest sie wtedy skupi¢ na rozmowie z Tobg)

4. Nasze oczekiwania do drugiej osoby ,,CHCIALBYM/ OCZEKUIE...”.
(Oczekuje, ze podczas rozmowy bedziemy mowi¢ spokojnym tonem)

,Komunikat Ja” pozwala rozwigzac konflikt, sprzyja porozumieniu i dobrej relacji z drugim cztowiekiem.



Komunikacja niewerbalna

Komunikacja niewerbalna, czyli odbywajaca sie na poziomie innym niz stowa, stanowi wazng i
nierozerwalng czes¢ procesu porozumiewania sie ludzi ze sobg. W niektérych sytuacjach to, co wyrazamy poza
stowami, jest wazniejsze i bardziej wymowne od tego, co méwimy za pomocg stéw.

Amerykanski psycholog, Albert Mehrabian wykazat, ze w przypadku komunikacji dotyczacej uczug,
emocji, jedynie 7% informacji przekazywanych jest za pomocg stéw — werbalnie. 38% to sposéb mdwienia,
np. ton gtosu, jego tempo, barwa. Pozostate 55% informacji przekazywane jest poprzez ‘jezyk ciata’, np.:
mimika, gesty, oczy, odlegtosé od siebie, ubidr.

Informacje werbalne i niewerbalne uzupetniajg sie wzajemnie. Dlatego bardzo wazine jest, aby te
dwie grupy sygnatéw byly spdjne, zgodne ze soba. Jesli ktos co innego méwi, a co innego pokazuje
niewerbalnie, zwykle odbieramy jego zachowanie jako nieszczere.

Na komunikacje niewerbalng sktadaja sie m.in:

Kontakt wzrokowy

W znacznym stopniu okresla on wzajemny stosunek ludzi do siebie, negatywny badz

pozytywny, bliski czy z dystansem. Z badan wynika, Zze nasze spojrzenie powinno sie spotkac¢ ze spojrzeniem
rozméwcy w okoto 60 - 70% czasu trwania rozmowy, aby miat on dobre odczucia. Jesli pozostajemy w
kontakcie wzrokowym krdcej niz 30% czasu rozmowy, partner prawdopodobnie nie bedzie nam ufat. Osoby,
ktore unikajg kontaktu mogg by¢ traktowane jako: napiete, nieufne, nerwowe, wykretne, niegodne zaufania.
Natomiast ludzie, ktdrzy spogladajg wystarczajgco czesto sg odbierani jako: otwarci, dostepni, przyjacielscy,
godni zaufania, szczerzy.

Twarz, mimika

Nie na darmo twarz nazywana jest ,,zwierciadtem duszy”. Dzieki mimice komunikujemy
przezywane przez nas emocje. Badania pokazuja, ze we wszystkich kregach
kulturowych ludzie wyrazajg i rozpoznajg sze$¢ podstawowych wyrazéw mimicznych:
rados¢, gniew, zdumienie, strach, wstret, pogarde.
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Podobnie jak przy innych aspektach mowy ciata, wazne jest, aby wyraz twarzy byt zgodny z tym, co méwimy.
Przyjemny wyraz twarzy pozytywnie wptywa na atmosfere rozmowy. Szczegdlnie usmiech ma magiczng moc
budowania bliskosci, zaufania, zmniejszania dystansu.

Gestykulacja

Gesty i poruszanie ciatem sg statym elementem procesu komunikowania sie. Gestykulujemy

po to, by podkresli¢ wage naszych stow, cos zaakcentowaé, pokazaé kolejnosé, okresli¢ ksztatt lub rozmiar
czegos$, wskazac jaki$ obiekt lub osobe. Swobodna, otwarta, adekwatna do tresci wypowiedzi gestykulacja
podnosi atrakcyjnosé i skutecznos¢ nadawcy.

Gesty odzwierciedlajg takze stany emocjonalne. Osoba pobudzona, niespokojna bedzie wykonywac wiele
niezbornych, jakby chaotycznych ruchéw ciata, a agresywna moze zaciskac piesci czy wymachiwaé rekoma.

Szczegolnie istotne w odbiorze jest wyrazanie gestami postawy otwartej lub zamkniete;j.

Postawa ciata

Nasze cate ciato moze bardzo tatwo wyrazaé odczuwane przez nas stany emocjonalne. Ciato moze by¢ sztywne
i napiete, lub przeciwnie, swobodne i zrelaksowane. Najlepiej jest przybiera¢ swobodng i naturalng postawe
— ani zbyt sztywng, ani ‘rozlazty’.

Dystans

Odlegtoscig od naszego rozmdwcy takze wyrazamy nasz stosunek do niego. Zwykle im lepiej kogo$ znamy i
mamy z nim cieplejszg relacje, tym na blizszy kontakt mozemy sobie pozwoli¢.

Kazdy cztowiek ma swojg osobistg przestrzen i jesli jej granica zostaje przekroczona, zacznie odczuwac
niepokdj i zamiast koncentrowac sie na rozmowie, bedzie sie starat odsung¢. Dlatego w wiekszosci sytuacji
spotecznych powinno sie zachowac dystans przynajmniej 60cm od rozmdwcy.

Wiasciwosci glosu i mowy

Jesli chcemy by¢ komunikatywni, powinnismy uzywac gtosu Swiadomie i adekwatnie do tresci wypowiedzi.
Komunikat bedzie wiarygodny i zrozumiaty dla odbiorcy, gdy bedzie istniata zgodnosé miedzy stowami, a ich
niewerbalnym przekazem.

* wysokos¢ dzwieku - w zaleznosci od napiecia strun gtosowych méwimy wyzszym

lub nizszym gtosem (w chwilach radosci, ztosci méwimy wyzszym gtosem; zmeczenie,

depresja powodujg rozluznienie miesni - moéwimy wtedy gtosem nizszym);

¢ barwa gtosu - to czy méwimy cienkim czy petnym gtosem; tony gtebokie, ptynace

z klatki piersiowe]j sg oznakg statosci, pewnosci siebie i sity, tony wysokie i cienki gtos

sugerujg niepewnosé, stabosc i brak zdecydowania;

¢ artykulacja - sposdb wymawiania stéw; potykanie lub przecigganie gtosek moze

znacznie zaburzy¢ proces przekazu;

¢ tempo - predkos¢ mdéwienia wyraznie odzwierciedla emocje i nastroje; osoby moéwigce

szybko sg ekspresyjne i przekonywujace, ich podekscytowanie udziela sie innym,

jednakze przyspieszona mowa moze réwniez sygnalizowaé niepewnosé;

* sita gtosu - gtosSna wypowiedz pozytywnie kojarzy sie z entuzjazmem i pewnoscia

siebie, ale w zaleznosci od kontekstu rozmowy moze mieé negatywne konotacje z agresja

i wazniactwem skutecznie utrudniajgc proces komunikacyjny;

¢ rytm - decyduje o tym, ktore stowa w zdaniu sg akcentowane. Wtasciwa rytmika wypowiadanych stéw
umozliwi rozméwcy wytapanie istotnych tresci komunikatu.
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ASERTYWNOSCE

,Asertywnos¢ to umiejetnos¢ petnego wyrazania siebie w kontakcie z inng osobg czy osobami.
Zachowanie asertywne oznacza bezposrednie, uczciwe i stanowcze wyrazenie wobec innych swoich uczug,
postaw, opinii lub pragnien, w sposdb respektujgcy uczucia, postawy, opinie, prawa i pragnienia drugiej
osoby.”

- Maria Krdl-Fijewska
,Zachowanie asertywne oznacza akceptowanie wtasnych uczué, postaw, zyczen, opinii i praw oraz

umiejetno$¢ ich wyrazenia w sposdb bezposredni, uczciwy i stanowczy wobec drugiej osoby przy
jednoczesnym respektowaniu uczué, postaw, zyczen, opinii i praw rozmoéwcy.” - Beverley Hare

\YR!

Wazne jest, by pamietaé, ze asertywnos¢ to nie po prostu umiejetnos¢ méwienia NIE, z czym czesto
jest kojarzona. Istotg asertywnosci to bycie sobg w pefni. Osoba asertywna jest w zdrowy sposdb pewna
siebie, ma adekwatne poczucie wtasnej wartosci. Zna swoje prawa, swoje potrzeby, wie czego chce od zycia i
dazy do tego, nie ranigc przy tym innych.

Psychologowie zgadzajg sie co do tego, ze asertywnos¢ jest umiejetnoscig. Oznacza to, ze nie rodzimy
sie asertywni lub nie. Asertywnosci mozna sie nauczyé, trenowac jg i rozwijac.
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Mapa asertywnosci

Asertywno$¢ to ztozona zdolnos¢, sktadajgca sie z wielu kompetencji ujawniajacych sie w réznych

sytuacjach. Ponizsza mapa asertywnosci pomoze Ci sprawdzi¢, w jakich sytuacjach korzystasz ze swego prawa

do asertywnego zachowania, a w jakich masz z tym kfopot.

Chodzi o to, zeby znalez¢é sytuacje, ktdre pogarszajg Twodj nastrdj, zmniejszajg Twojg wiare w siebie,

ktdrych sie boisz, unikasz, w ktérych czujesz wtasng bezradnosé. Albo tez zachowujesz sie w sposdb, ktory

zupetnie Cie nie zadowala. Zacienione kratki wskazujg obszary Twoich trudnosci.

Wstaw krzyzyk do odpowiedniej kratki, przyjmujac, ze pierwsza oznacza

Tak- raczej tak, a druga Nie- raczej nie.

OBRONA SWOICH PRAW POZA SFERA OSOBISTA

Tak, Nie,
raczej raczej nie
tak

1. Czy zdarza Ci sie kupié rzecz , na ktdrg wtasciwie nie masz ochoty, tylko
dlatego, ze trudno Ci byto odméwié sprzedawcy?

2. Czy wahasz sie przed zwrdceniem towaru do sklepu, nawet jesli jest on
wadliwy i nieuzyteczny?

3. Jesli ktos rozmawia gtosno podczas filmu, koncertu, sztuki — czy prosisz go,
aby byt cicho?

4. Jezeli ktos potraca lub stuka w Twoje krzesto w kinie czy teatrze — czy prosisz
te osobe, aby przestata?

5. Jezeli przeszkadza Ci, ze kto$ pali papierosa blisko Ciebie — czy potrafisz to
powiedziec?

6. Jezeli sprzedawca niestusznie obstuguje kogos bez kolejki — czy zwracasz
gto$no uwage?

7. W przypadku awarii w Twoim mieszkaniu - czy nalegasz, aby pracownik
administracji dokonat naprawy, do ktérej jest zobowigzany?

8. Jezeli taksdwkarz — wbrew Twoim intencjom traktuje reszte jako napiwek-
Czy upominasz sie o swoje pienigdze, choé sg one nieduze?

OBRONA SWOICH PRAW W KONTAKTACH OSOBISTYCH.

Tak
raczej tak | nie

Nie, raczej

~

1. Jezeli kto$ zachowuje sie wobec Ciebie w sposéb niesprawiedliwy lub
krzywdzacy — czy zwracasz mu uwage?

2. Jezeli ktos$ pozyczyt od Ciebie pienigdze lub jakas rzecz i zwleka z oddaniem
— czy wspominasz mu o tym?

3. Jezeli ktos prosi Cie o przystuge, ktorej spetnienie wydaje Ci sie trudne lub
niewygodne — czy odmawiasz?

4. Czy masz wrazenie, ze inni ludzie maja tendencje do wykorzystywania Ciebie
lub rzadzenia Tobg?

5. Czy czesto zdarza Ci sie robi¢ cos, na co nie masz ochoty, tylko dlatego, ze nie
potrafisz przeciwstawié sie otoczeniu?

INICJATYWA | KONTAKTY TOWARZYSKIE.

Tak, raczej | Nie, raczej
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tak

nie

1. Czy jestes w stanie rozpocza¢ rozmowe z obcg osobg?

2. Czy czesto odczuwasz trudnosci w podtrzymywaniu rozmowy towarzyskiej?

3. Czy sprawia Ci trudnosé podtrzymywanie kontaktu wzrokowego z osobg, z
ktorg rozmawiasz?

4. Czy swobodnie uczestniczysz w spotkaniu towarzyskim, na ktérym nie znasz
nikogo oprécz gospodarza?

WYRAZANIE | PRZYJMOWANIE KRYTYKI | POCHWAL.

Tak, raczej
tak

Nie, raczej
nie

1. Gdy ktos Cie chwali — czy wiesz jak sie zachowad?

2. Czy zdarza Ci sie chwali¢ znajomych, przyjaciét, cztonkéw rodziny?

3. Gdy ktos Cie krytykuje — czy wiesz jak sie zachowaé?

4. Czy masz trudnosci w krytykowaniu znajomych, cztonkdéw rodziny?

WYRAZANIE PROSB

Tak, raczej
tak

Nie, raczej
nie

1. Czy potrafisz zwrécic sie do nieznajomej osoby z prosbg o pomoc?

2. Czy potrafisz prosi¢ znajomych, przyjaciotf, cztonkdéw rodziny o przystugi lub
pomoc?

WYRAZANIE UCZUC

Tak, raczej
tak

Nie, raczej
nie

1. Czy potrafisz otwarcie i szczerze wyrazac¢ ciepto, sympatie, zaangazowanie
wobec mezczyzn?

2. Czy potrafisz otwarcie i szczerze wyraza¢ zto$¢, niezadowolenie wobec
mezczyzn?

3. Czy potrafisz otwarcie i szczerze wyrazac ciepto, sympatie, zaangazowanie
wobec kobiet?

4. Czy potrafisz otwarcie i szczerze wyrazaé niezadowolenie i zto$¢ wobec
kobiet?

5. Czy czesto zdarza Ci sie unika¢ pewnych ludzi lub sytuacji z obawy przed
wtasnym zaktopotaniem?

6. Czy zdarza Ci sie dzieli¢ swoimi odczuciami z inng osobg?

14



Tak, raczej | Nie, raczej
WYSTAPIENIA PUBLICZNE .
tak nie
1. Czy sprawia Ci trudnosc¢ zabranie gtosu przed duzg publicznoscig?
2. Czy odczuwasz trudnosci podczas wystgpien publicznych (przeméwienie,
pogadanka) wobec szerszego forum?
. Tak, Nie, raczej
WYRAZANIE OPINII . .
raczej tak | nie
1. Jezeli rozmawiajgc z kims, uswiadomisz sobie, ze masz odmienne zdanie —
czy zwykle wyrazasz swoj poglad?
2. Czy czesto unikasz wypowiadania prawdziwej opinii na jakis temat z
obawy, aby rozmdwca nie nabrat o Tobie btednego wyobrazenia?
3. Czy czesto przezywasz taka sytuacje, ze inni atakujg Twoje zdanie, a Ty masz
ktopot z jego obrong?
4. Czy masz zwyczaj reagowac niepokojem i napieciem, gdy Twdj rozmowca
ma odmienne zdanie od Twojego?
Tak, raczej|Nie, raczej
KONTAKT Z AUTORYTETEM .
tak nie
1. Jezeli masz odmienne zdanie, niz ktos, kto jest dla Ciebie autorytetem- czy
otwarcie wyrazasz swoje stanowisko?
2. Czy podczas kontaktu z osobg, ktéra jest dla Ciebie autorytetem, zdarza Ci
sie rezygnowac ze swoich intereséw, na korzys$¢ intereséw tej osoby?
Tak, raczej | Nie, raczej

NARUSZENIE CUDZEGO TERYTORIUM .
tak nie

1. Czy zdarza Ci sie konczy¢ zdania za inne osoby?

2. Czy masz zwyczaj uzywac krzyku jako sposobu zmuszania innych do
zrobienia tego, czego Ty chcesz?

3. Czy ztoszczac sie, masz zwyczaj uzywania wyzwisk i niecenzuralnych
wyrazow?

4. Czy kontynuujesz prowadzenie sprzeczki, mimo Ze druga osoba od
dtuzszego czasu ma jej dosyc?

5. Czy masz zwyczaj podejmowac decyzje za inne osoby doroste?

Za: Krol-Fijewska, M. (1993). Stanowczo, tagodnie, bez leku. Warszawa: Intra
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Asertywnos¢ jako alternatywa zachowan ulegtych i agresywnych

Ulegtos¢
Respektowanie praw innych - lekcewazenie praw wiasnych

Zachowujac sie ulegle, interesy innych oséb stawiamy ponad
wiasnymi, czesto rezygnujac z wtasnych dazen, pragnien i
potrzeb. Lekcewazymy witasne prawa i pozwalamy innym je
naruszaé. Rezygnujemy z przedstawiania wtasnych potrzeb,
odczu¢ i pogladéw. Kumulujemy w sobie wiele spraw, co
powoduje nagromadzenie sie ztosci i wewnetrznych urazéw.

- Liczy sie to, co ty myslisz — nie to co ja mysle
- Liczg sie twoje odczucia — a nie moje
- Wazne jest jak ty widzisz tg sytuacje

Agresywnos¢
Respektowanie wtasnych praw - lekcewazenie praw innych.

Zachowujac sie agresywnie nie liczymy sie z innymi, nie stuchamy
ich, podejmujemy decyzje bez uwzgledniania ich praw. Zdarza sie,
ze dominujemy nad innymi upokarzajgc ich, stosujgc przemoc
psychiczng lub nawet fizyczna.

- Ja mam racje — jestes gtupi skoro myslisz inaczej

- Takie sg moje odczucia — twoje sie nie licza

- tak wyglada ta sytuacja — nie obchodzi mnie, jak ty jg widzisz

Asertywnosé
Respektowanie praw wtasnych — respektowanie praw innych

Zachowujac sie asertywnie bronimy wtasnych praw, jednoczesnie
uznajagc prawa innych. Wyrazamy swoje potrzeby, poglady i L

odczucia. Nasze stosunki z innymi ludZzmi cechuje wiara w siebie. T -

- Takie jest moje zdanie \

- Tak jak to odczuwam .

- Tak oto widze te sytuacje \

- Chciatbym ustysze¢, jak sie z tym czujesz J )

- Moze uda nam sie znalez¢ rozwigzanie, ktdre zadowoli nas oboje = o .,
s

Twoje prawa asertywne



Prawa Cztowieka wg Herberta Fensterheima
S to uniwersalne prawa przystugujgce kazdemu cztowiekowi. Nie trzeba sobie na nie zastuzy¢, po prostu je
mamy i mozemy z nich korzysta¢!
1. Masz prawo do wyrazania siebie, swoich opinii, potrzeb, uczu¢ - tak dtugo, dopdki nie ranisz innych.
2. Masz prawo do wyrazania siebie - nawet jesli rani to kogos innego - dopdki twoje intencje nie sg agresywne.

3. Masz prawo do przedstawiania innym swoich présb - dopdki uznajesz, ze oni majg prawo odméwié.

4. Sg sytuacje, w ktérych kwestia praw poszczegdlnych oséb nie jest jasna. Zawsze jednak masz prawo do
przedyskutowania tej sytuacji z drugg osoba.

5. Masz prawo do korzystania ze swoich praw.

Aan
MM

RISAIND

miec i wyrazac

prosi¢ o to,czego chce,

-ale nie wymagaé tego swoje zdanie

postepowac nielogicznie
i nie uzasadniac tego

decydowad, czy chce
sie angazowac
w problemy
innych ludzi

podejmowac decyzje
i ponosic ich skutki

do swojej prywatnosci

do samotnosci
i niezaleznosci

nie wiedzieg,
nie znac,
nie rozumiec

popetniac

zZmieniac sie
btedy

i korzystac
ze swoich
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Mowienie NIE

Wielu ludzi godzi sie na robienie rzeczy, na ktére nie majg ochoty, poniewaz majg trudnosci w
mowieniu NIE. Nie chcg narazié¢ sie na gniew lub utrate sympatii, czesto samo odmdwienie, powiedzenie NIE
kojarza z takim niepokojem i poczuciem winy, ze nie jest w stanie im przejs¢ przez usta. Ewentualnie prébuja
odmawiac w sposob ulegty, usprawiedliwiac sie, przepraszac. Jeszcze inni wymyslajg rézne wymowki — akurat
dzi$ przyjezdza do nas ciotka z tomzy! — co zwykle predzej czy pdzniej wychodzi na jaw.

Brak umiejetnosci powiedzenia NIE i robienie czegos, na co nie mamy wewnetrznej zgody, prowadzi zwykle

do poczucia skrzywdzenia, nagromadzenia poczucia zalu i ztosci. W konsekwencji na dtuzszag mete relacji z
innymi ulegajg pogorszeniu, mimo, ze czesto wtasnie w trosce o relacje boimy sie odmowic.

Procedura asertywnej odmowy \\
o . (
I. Powiedz jasno i stanowczo NIE
LY
Il. Poinformuj o tym, czego nie zamierzasz zrobi¢
Ill. Podaj krétkie wyjasnienie (nie usprawiedliwiaj sie, tylko
konkretnie poinformuj o motywach swojej decyzji —to mogg
by¢ powody ‘wewnetrzne’ — nie masz ochoty, takie masz
zasady itp.)

® Nie, nie pojde dzisiaj z tobg do kina, bo zaplanowatem sobie wieczér w inny sposéb.

® Nie, nie pozycze ci pieniedzy, mam taka zasade, ze nie pozyczam.
® Nie, nie pomoge ci teraz w tym zadaniu, poniewaz sam mam duzo swojej pracy.

IV. Jesli obawiamy sie utraty sympatii, pogorszenia relacji, to, zeby odmowa nie byta tak ‘szorstka’, mozemy
dodac¢ komentarz podtrzymujacy relacje.

® Ale z przyjemnoscig wybiore sie z toba w przysztym tygodniu.
® Ale moze mogtbym ci poméc jakos$ inaczej.
® Jesli po potudniu bede mie¢ wolng chwilka, to wtedy sprdbuje ci pomadc.

Dla ‘zmiekczenia’ wydzwieku wymowy mozemy tez powiedzie¢ po prostu ‘przykro mi’ — to nie to samo co
przepraszanie — to po prostu wyrazenie swoich uczu¢, jesli rzeczywiscie jest nam przykro!

W tym samym celu mozna tez zastosowac procedure ‘kocham, ale nie dam’ — potaczenie asertywnej odmowy

z podkresleniem pozytywnych uczué, jakie mamy do naszego rozmdwcy.
® Bardzo cie cenie i jeste$ dla mnie wazng osobg, ale nie pojade z tobg na tg wycieczke. Zamierzam ten
weekend spedzié z rodzing.

Co zrobi¢ z natretami?

Jesli nasz rozmdéwca pomimo naszej jasnej odmowy dalej wywiera na nas presje, pomocne sg dwie techniki:
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Zdarta ptyta — wielokrotne powtarzanie zdania wypowiedzianego za pierwszym razem. Sktada sie z dwéch
elementow

1. Zdanie klucz — wielokrotnie stanowczo powtarzane
2. Podtrzymanie kontaktu — nawigzujemy do argumentéw rozmdéwcy, wyrazamy swoje uczucia

A: Pozyczysz mi dwiescie ztotych?

B: Przykro mi, nie pozycze ci, bo nie oddates mi wczesniejszego dtugu.

A: Pozycz, teraz na pewno oddam wszystko.

B: Wiem, ze masz dobre checi, ale nie pozycze ci, bo mi nie oddates wczesniejszego dtugu.

A: Liczytem na ciebie. Naprawde potrzebuje tych pieniedzy, inaczej bym nie prosit, no co z ciebie za kumpel.
B: Rozumiem, ze liczyte$ na mnie w tej sprawie. Chetnie pomoge ci w inny sposdb, ale nie pozycze ci, bo nie
oddates mi wczesniejszego diugu.

Nie. | pomysl dlaczego nie.

To bardzo prosta i skuteczna technika, sktadajaca sie tylko z tych dwdch zdan. Jest ona w stanie powstrzyma¢d
natretow, jednak najlepiej uzywaé jej tylko w ostatecznosci i nie w stosunku do bliskich nam oséb.
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RADZENIE SOBIE ZE STRESEM

STRES to reakcja obronna organizmu, ktéry poddany jest obcigzeniom fizycznym lub psychicznym.

Biochemiczna reakcje na zagrozenie zawdzieczamy naszym przodkom.

W czasach walki o byt, spotykajac sie z niebezpieczenstwem organizm musiat szybko zmobilizowa¢ sie, by
walczy¢ badz tez uciekad. Dlatego te serie biochemicznych zmian organizmu nazywamy reakcjg walki lub
ucieczki.

W sytuacjach, ktére interpretujemy jako zagrozenie wspétczulny uktad nerwowy wydziela adrenaline i
noradrenaline, ktére podnoszg aktywnos¢ organizmu, mobilizujg do dziatania. Stagd podwyzszone tetno,
rozszerzone zrenice, odptyw krwi do miesni itd.

Pojecie stresu do uzycia wprowadzit lekarz Hans Selye, zapozyczajac je z fizyki. W badaniach
materiatowych moéwi sie o stresie wtedy, gdy co$ ulega zniszczeniu pod wptywem nadmiernego obcigzenia.

—\

Podobnie dzieje sie z cztowiekiem, narazonym na dtugotrwate przecigzenia, ktorym nie jest w stanie
sprostac.
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STRES to dynamiczna reakcja adaptacyjna organizmu, ktéra jest wynikiem réznic pomiedzy naszymi

mozliwosciami a wymogami sytuacji. Pojawia sie wéwczas, kiedy mamy trudno$é w poradzeniu sobie z dana

sytuacja.

-» Skfania nas, by podjaé dziatania zaradcze, ktére pozwolg na
poradzenie sobie z problemem i przywrdcg stan
réwnowagi i spokoju.

-> Stres jest normalng reakcjg zwigzang z procesami zycia.
Mobilizuje organizm do dziatania.

Kazdy z nas w odmienny sposéb reaguje na taka samg sytuacje. To, co dla jednego jest tatwe, dla

innego moze stanowi¢ duzy problem i wywotywaé napiecie. Innymi stowy, reakcja na dang sytuacje oraz

sposOb radzenia sobie ze stresem zwigzane sg z indywidualnymi mozliwosciami cztowieka. Na szczescie,

mozliwosci te mozna rozwijac!

Stres mobilizujacy i destrukcyjny

,Catkowita wolnos¢ od stresu to Smierc” — H. Selye

Stres jest nam niezbedny do tego, abysmy w ogdle mogli podjg¢ dziatanie. Kiedy nas mobilizuje,

okreslamy go mianem eustresu. Gdy jest zbyt silny, przekracza optymalny poziom i zaczyna nam szkodzi¢

mowimy o dystresie.

dziafanie

optimum

WYCZERPANIE

STRES STRES
KORZYSTNY (SZKODLIWY
l

eustres

|
I
|
!
I

pobudzenie
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Stres dziata destrukcyjnie na organizm nie tylko wtedy, gdy jest zbyt intensywny, ale takze wtedy, gdy
wystepuje dtugotrwale. W krdtkim czasie nawet silny stres moze oddziatywaé mobilizujgco, jednak po
dtuzszym czasie prowadzi do wyczerpania organizmu.

Badacze wyodrebnili trzy fazy reakcji organizmu na stres — faze mobilizacji, adaptacji i destrukc;ji.

1. FAZA MOBILIZACJI (REAKCJA ALARMOWA)

W tej fazie organizm reaguje na dziatanie stresujgcego czynnika. Odpowiedzig sg zmiany
biochemiczne. Wystepuje petna mobilizacja i wykorzystanie mozliwosci, jakimi dysponuje cztowiek.
Zazwyczaj tej fazie towarzyszy szybka mobilizacja. Emocje rosng, a ich podwyzszony poziom sprawia, ze Twoje
dziatanie staje sie dynamiczne, a sprawno$¢ dziatania istotnie wzrasta. Organizm i umyst przygotowuja sie do
waznego wydarzenia — wzrasta wrazliwo$¢ na bodzice, koncentracja uwagi, pamie¢, szybkos¢ dokonywania
skojarzen.

2. FAZA ADAPTACJI (STADIUM ODPORNOSCI)

Jezeli sytuacja wywotujaca stres przedtuza sie, organizm dazy do wytworzenia odpornosci
na szkodliwy czynnik, a procesy fizjologiczne zaczynajg powracac¢ do normy. Reakcje emocjonalne sg
adekwatne do sytuacji, ich ekspresja kontrolowana. Nastepuje koncentracja na problemie, ktéry wystgpit.
Wszystko po to, by poradzi¢ sobie z wyzwaniem.

3. FAZA DESTRUKCJI (STADIUM WYCZERPANIA)

Jezeli sytuacja trwa nadal, a emocje rosng na skutek zbyt intensywnego i dtugiego oddziatywania
szkodliwego czynnika, zostaje osiggniety punkt, w ktdrym organizm nie jest w stanie dtuzej utrzymad swej
odpornosci. Nasze dziatania zaczynajg stawac sie destruktywne. Zaczynamy szkodzi¢ sami sobie. Decyzje
stajq sie impulsywne i nieracjonalne. Tracimy réwniez zdolno$¢ do samokontroli, a czasem w ogdle do
dziatania. Gdy taki stan przedtuza sie, dochodzi do wyczerpania organizmu, czego konsekwencja
moga by¢ choroby, a nawet smier¢.
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Objawy stresu

Reakcje fizyczne organizmu na stres:

BB BBEBHBBHEHB6666 6 86

drzenie rgk

bdle gtowy

zimne rece

nadmierne pocenie sie
bdle w klatce piersiowej
brak apetytu

bél brzucha

nudnosci

zaburzenie trawienia
podwyzszone ci$nienie
nadwrazliwos¢ na bodzce
szczekoscisk

wysypka

blady odcien skory
dreszcze

napiecie i béle miesni
problemy ze snem
trudnosci w oddychaniu

Symptomy w sprawnosci intelektualnej:

®6 66 6 6

Przejawy stresu w emocjach i mysleniu:

B B6HO6B6 666 66

ostabienie pamieci

obnizenie efektywnosci pracy
obnizenie tempa pracy
czeste pomyftki

uczucie pustki w gtowie
trudnosci w koncentracji

chwiejnos¢ emocjonalna
niepokdj

lek

gniew

nieracjonalnos¢ mysli
nieufnosé

uczucie zmeczenia
niecierpliwos$¢
drazliwos¢

brak tolerancji wobec innych
»gonitwa” mysli

(10] obnizona samoocena

10} poczucie bezsilnosci i braku kontroli
nad dziataniami

(10] pesymizm

Symptomatyczne zachowania:

S)

wybuchy ptaczu

stosowanie uzywek
objadanie sie

szybkie tempo mdwienia
unikanie kontaktow z ludzmi
nerwowe tiki

spowolnienie reakgji
nerwowos¢ ruchéw

6866666 686

agresja, prowokowanie konfliktéw
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Sposoby radzenia sobie ze stresem

Miej czas tylko dla siebie - zréb sobie przyjemnos¢ - tak jak lubisz. Wytgcz
telefon, usigdZ wygodnie w fotelu lub idZ na spacer

Utrzymuj kontakt z naturg -
pachngcy swiezoscig las

i Spiew ptakdéw moze dostarczy¢ ci energii, ktérej

nie majg w sobie betonowe osiedla

Uprawiaj sport - ¢wiczenia fizyczne sg niewatpliwie lepszym sposobem na
okiefznanie stresu niz obsesyjne myslenie o tym co moze sie wydarzy¢ i
zamartwianie sie

Stosuj techniki relaksacyjne
moze to byé joga, medytacja czy proste kontrolowanie
oddechu.

Sprawig, ze poczujesz sie wyciszony i spokojny

(ale musisz by¢ systematyczny)

Porozmawiaj z kim$ kto naprawde ma ochote cie wystuchaé - nie
udawaj kogos kto nie moze sie myli¢ ani okazywac stabosci. Pozwdl
sobie pomac.

Zdrowo sie odzywiaj - pamietaj, ze istnieje zwigzek miedzy e .!ﬂa, %

, . , . o LYY 4 %W

fizyczng i psychiczng strong cztowieka. Unikaj uzywek; FI‘U'[' %V Tb]es
e 2

papieroséw, kawy, alkoholu. Przeciez tylko w "zdrowym 11 glegela LD

ciele - zdrowy duch"
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Postuchaj muzyke, ktdrg lubisz; Poczytaj ciekawa
ksigzke.

Wez relaksujacg

kapiel; Spraw sobie masaz.

Zajmij sie swoim hobby - obojetnie czy to majsterkowanie,
wedkarstwo czy praca w ogrodku, znajdz cos$ na cos, co sprawia ci
frajde i pozwala oderwac sie od problemédw.

Pozwdl sobie na bliskos$¢ - nie izoluj sie, nie uciekaj od towarzystwa tych,
ktérych kochasz. Méw o swoich uczuciach. Przytulaj sie — to wyzwala
hormony szczescia. Podobnie jak uprawianie seksu!

\

rn

©

Rozwijaj w sobie poczucie humoru - stare przystowie méwi, ze $miech to

zdrowie. Jest w tym duzo racji.

Nie mieszaj zycia zawodowego i prywatnego -

po pracy staraj sie nie mysle¢ o rzeczach, ktére mogtes
zrobi¢ zle lub musisz zrobi¢ jutro. Jesli chcesz naprawde
wypoczywac, oddzielaj te dwie sfery zycia.

NO WORK
ZONE
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Naucz sie lepiej gospodarowac czasem -

sporzadzaj plan dnia, a nawet tygodnia, spis rzeczy, ktére
masz do zatatwienia bardzo pilnie i takich, ktére moga
jeszcze zaczekac. Zorganizuj dobrze miejsce pracy

= Nie staraj sie by¢ perfekcjonista - kazdy popetnia btedy. Nie musisz
wszystkiego robi¢ bezbtednie. Bgdz dla siebie tolerancyjny.

Mysl pozytywnie — zycie to w duzej mierze samospetniajgca sie
przepowiednia.

Optymistycznym nastawieniem masz wieksze szanse

przyciggna¢ do siebie pozytywne zdarzenia!

Nie troszcz sie o rzeczy na ktore nie masz wplywu - nie jesteS w stanie
wptyng¢ na pogode, ani na zaprzestanie wojen na Swiecie. Pozwdl by zycie toczyto sie samo, a ty
koncentruj sie tylko na tym nad czym masz wtadze.

CZY MASZ PROBLEMY? ) NIE

WIEC NIE MARTW SIE!

TAK T

NIE

L
\

GRUPY SPOtECZNE

v
CZY MOZESZ COS Z NIMI ZROBIC? ) TAK

Grupa spoteczna — zbiér

co najmniej 3 osbb, ktorego cztonkowie wspétdziatajg ze sobg na zasadzie odrebnosci od innych, w celu
zaspokajania wtasnych potrzeb, charakteryzujacy sie trwatg strukturg i wzglednie jednolitym systemem
norm i wartosci.
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Cechy grupy:
@® Sktada sie z minimum trzech oséb

® Zachodza w niej trwate, czeste i bezposrednie interakcje nastawione na wspdlne osigganie
wyznaczonego celu.

@® Grupa spoteczna charakteryzuje sie wzglednie trwatg struktura spoteczna. Kazdy jej cztonek zajmuje
okreslong pozycje, petni jakas role, a miedzy nim a innymi cztonkami wystepujg wiezi spoteczne.

@® W grupie obowiagzuje pewne okreélone, ustalone przez nig normy spoteczne. Grupa wywiera nacisk
na podporzadkowywanie sie jej cztonkdw wobec tych norm i wartosci

® Tozsamos¢ grupowa - cztonkowie nalezacy do grup spotecznych maja $wiadomosé przynaleznosci
do grupy oraz istniejg mniej lub bardziej wyrazne kryteria wyodrebniajace te grupe z szerszego
otoczenia.

Fazy rozwoju grupy

I. Faza orientacji

Cztonkowie przezywajg rézne emocje zwigzane z prébami poszukiwania swojego miejsca w nowej grupie.
Zastanawiajg sie czy zostang przyjeci/zaakceptowani czy odrzuceni. Testujg sytuacje zachowujgc ostroznosé
we wzajemnych kontaktach. Nie sg pewni na ile moga sobie pozwoli¢. Na poziomie jawnym dominujg
przyjemne emocje, zwykle ukrywane s3: niepokdj, lek i napiecie zwigzane z niepewnoscia. Czesto ludzie
przyjmujg postawe bierng i wyczekujgca. Nikt nie podejmuje ryzyka ujawnienia sie w sposdb otwarty i w
petni szczery.

® zaktopotanie, niepokdj
® nie ujawnianie uczué
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ludzie trzymaijg sie wytyczonych Sciezek

sztywna komunikacja

brak wspdlnego celu i rozumienia zadania

wyczekiwanie, rezerwa wobec siebie nawzajem

obserwowanie — na co moge sobie pozwoli¢

sktonnosé do méwienia w sposdb ogdlny, bezosobowy, abstrakcyjny, nie — od siebie
unikanie ujawniania réznic, odmiennego zdania

®6 66 66 86 6

relacje miedzy uczestnikami grzeczne, uprzejme, formalne

Il. Faza konfliktu

Po pewnym czasie sytuacja powierzchownej i pozornej integracji staje sie meczgca. Wtedy grupa wchodzi w
faze konfliktu. Jest to etap konfrontacji oczekiwan i potrzeb poszczegdlnych osdb z potrzebami innych
cztonkéw grupy. Kwestionowane i poddawane w watpliwos$¢ sg wspdlne cele, wartosci, przyjete normy.
Formutuje sie nowa struktura grupy, mniej formalna, w wiekszym stopniu uwzgledniajgca rzeczywisty
potencjat grupy.

otwarcie na sprawy bardziej ryzykowne i osobiste

pojawia sie wieksze zainteresowanie dla wtasnych wartosci i probleméw
poszukiwanie, definiowanie i redefiniowanie celu

dominuje atmosfera napiecia, czasami walka o wtadze, o miejsce, o uwage
emocjonalny opér wobec wymagan, jakie stawia przed uczestnikami zadanie
zywe debaty i dyskusje

proby réznych metod pracy zespotowej

ksztattuja sie role grupowe

dyskutowanie, sprzecznie sie

rywalizacja

konfrontacja

nadmierne okazywanie emocji

silne koncentrowanie sie na swoich potrzebach

66666666686 6 6 86

tworzg sie podziaty - grupa w dyskusji czesto dzieli sie na dwa antagonistyczne obozy, a
problem nie zostaje rzeczowo rozwazony, tylko stawia sie go w kategoriach ,,albo- albo”
I1l. Faza spojnosci i wspotpracy

Na tym etapie grupie towarzyszy satysfakcja z przezwyciezenia kryzysu i poradzenia sobie z trudnosciami.
Przebywanie razem sprawia uczestnikom przyjemnosc.

W fazie spdjnosci grupa zaspokaja przede wszystkim potrzebe przynaleznosci. Grupe charakteryzuje
zgodnosé, otwartosé wobec siebie nawzajem i zrozumienie. W tej fazie cztonkowie grupy moga by¢
zadziwiajgco jednomysini i podobnie odczuwad. Ujawnia sie gotowos$¢ do wspodtdziatania, poczucie bliskosci.
Buduje sie grupowa tozsamos¢, a uczestnicy majg poczucie swojego miejsca w grupie.

pewnos¢ i zaufanie wewnatrz zespotu
wiecej uwagi poswieca sie innym
jasnosc celow

rozwaznie wielu opcji

przygotowanie szczegétowych planéw

® 6 6 6 6 86

ksztattowanie sie spdjnosci grupy
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grupa wypracowuje normy
otwarta wymiana pogladéw
wzajemne wsparcie i wspotpraca
poczucie tozsamosci

pierwsze osiggniecia

® 6 6 6 6 6

struktura grupy i podziat rél

IV. Faza celowej i Swiadomej aktywnosci

Grupa staje sie grupg dojrzaty. Uczestnicy wspdtpracujg ze sobg i sg zorientowani na wypracowanie
wynikow. Podziat rél i zadan jest ,,ostry” i stabilny. Réznorodnos¢ cech, talentéw i umiejetnosci

manifestowana w petnionych rolach w grupie prowadzi do efektywnego podziatu i rozwigzywania zadan.

Grupa jest wydajna.

wykorzystanie energii kazdego

pojawiajg sie konstruktywne préby rozwigzywania zadania
cztonkowie dysponujg energig niezbednga do efektywnej pracy
wiekszo$¢ rozmdw skupia sie na pracy/na zadaniu i jego efektach
problemy interpersonalne sg rozwigzywane

e 6 6 6 6 6

cele sg osiggane
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Cechy efektywnej grupy

* spdjnosc - poziom rozwoju wiezéw miedzy cztonkami grupy. Bardzo spéjne grupy wykazujg silne
powigzania w postaci wzajemnej lojalnosci wobec siebie i poszanowania norm grupowych

* uzgodnione i jasne cele, akceptowane przez wszystkich cztonkéw

* efektywna komunikacja, stuchanie siebie nawzajem

* jasne zasady postepowanie, wspdélne normy i wartosci

e otwartos¢, umozliwienie wyrazania krytyki, konfrontacji

* wspotdziatanie

* poczucie odpowiedzialnosci za grupe

¢ zaufanie, szacunek

* dobre relacje wewnetrzne

* odpowiedni lider, optymalne, zréwnowazone role grupowe

* aktywnosé i chec dziatania wszystkich cztonkéw

Efekt synergii i prézniactwo

Synergia - Efekt zorganizowanej pracy zespotowej, ktory jest wyzszy niz suma efektow dziatan
indywidualnych. O synergii méwimy wtedy, kiedy wspotpraca grupowa prowadzi do lepszych rezultatow niz
mogliby wypracowaé poszczegdlni cztonkowie grupy osobno.

1+1=3

Na przyktad: Dwie osoby dziatajgc razem, sg w stanie przesung¢ ciezka szafe o 10 metréw. Kazda z nich
osobno mogtaby przesunac jg nie wiecej niz np. 3 metry. Zatem maksymalna suma dziatan indywidualnych
jest réwna 2 x 3 m = 6 m, natomiast efekt dziatarh wspdlnych wynosi 10 m i jest wiekszy niz suma dziatan
indywidualnych.

Prézniactwo spoteczne — mowi sie o nim wtedy, gdy wysitek wktadany przez jednostki w wykonanie
zadania, jest mniejszy, gdy dziatajg one w grupie niz gdy dziatajg indywidualnie. Wynika on z przekonania, ze
indywidualna wktad jest trudniejszy do zmierzenia w dziataniu grupowym.

30



