1. ISTOTA | ZNACZENIE
KOMUNIKOWANIA SIE

2. PROCES KOMUNIKOWANIA SIE
3. STYLE KOMUNIKOWANIA SIE

4. PRZESZKODY W KOMUNIKOWANIU SIE



Skuteczne komunikowanie sie jest wazne
dla kierownikow z dwoch powodow:

1) jest to proces, za posrednictwem ktérego
realizuje sie kierownicze funkcije;

planowania, organizowania,
przewodzenia | kontrolowania



2) jest czynnoscig, ktorej
Kierownicy poswiecajg
przewazajgcg czesc czasu.



Komunikowanie sie to proces,
w ktorym ludzie daza do
dzielenia sie znaczeniami za
posrednictwem przekazywania
symbolicznych komunikatow.



Skuteczne komunikowanie sie

to proces wysytania wiadomoscl
w taki sposob, ze wiadomosc¢
otrzymana ma mozliwie zblizone
znaczenie do wiadomoscl
zamierzonej.



Proces komunikowania rozpoczyna sie
wtedy, gdy

jakas osoba (nadawca) pragnie przekazac fakt,
mysl|, opinie lub inng informacje

komus innemu (odbiorcy):

zakodowanie tresci (znaczenia) w formie
odpowiednie] do sytuacji: w stowach, wyrazie
twarzy, gestach lub nawet artystycznych
srodkach wyrazu i czynnosciach fizycznych;



dwa podstawowe twierdzenia:

» kKazdy z nas ma swoj wtasny sty!
komunikacii

* im wiecej wspolnego jest w stylach
komunikacji dwoch osob, tym fatwie;
im bedzie si¢ dobrze porozumiec, a
komunikacja bedzie prosta |
Zrozumiata.



dwa aspekty zachowania, ktore
okreslaja, w jaki sposob
komunikujemy sie.

1) stopien pewnosci siebie,
2) stopien otwartosci.



W wyniku potaczenia otrzymujemy
cztery podstawowe style
komunikaciji:

* przyjaciela,
 doradcy,
 analityka,

* wodza.



Analiza stopnia pewnosci siebie.

Przyjaciele i analitycy, czyli osoby
niepewne siebie;

- majg tendencje do niejednoznacznej
komunikacji, w ktorej niechetnie wyrazajg
sSwoje opinie.

- mOwig w sposob cichy, powazny |
przemyslany, modelujgc gtos.



- chetniej stuchajg niz moéwia.

- rzadko kiedy gestykulujg i utrzymujag
kontakt wzrokowy.

- ulubiony poczatek zdania to: "moze
powinnismy”, "moglibysmy”, "w mojej

opinii”, "jak wynika z doswiadczen” itd.



Doradcy i wodzowie

- Osoby pewne siebie i stanowcze, maja
tendencje do jednoznacznej, szczerej |
wrecz dobitne] komunikaciji.

- Jasno i swobodnie wyrazajg swoje sady
(podkreslajac, ze to ich opinie).




- Mowig gtosno i wyraznie, czasami w
sposob porywczy, gestykulujgc rekami |
catym ciatem.

- Ich ulubione fazy komunikacyjne to:
“uwazam, ze’', “jestem pewien”, "nie
zgadzam sie”, "moim zdaniem musimy”

itd.



Analiza stopnia otwartosci.
PRZYJACIEL | DORADCA

KOMUNIKUJE SIE W SPOSOB OTWARTY |
WRAZLIWY

JEST TOWARZYSKI, ROZMOWNY, PELEN WYRAZU,

NIE MA PROBLEMU Z WYRAZANIEM SWOICH
UCZUC.

W TRAKCIE ROZMOWY PRZYJACIEL | DORADCA
PODTRZYMUJE KONTAKT WZROKOWY,
GESTYKULUJE (CZASAMI AZ DO PRZESADY),



- MODULUJE GtOS ZMIENIAJAC TEMPO
MOWIENIA, GEOSNOSC | POZIOM
WYSOKOSCI GLOSU.

- FRAZY, KTORE POMAGAJA ODKRYC, Z KIM
MAMY DO CZYNIENIA, TO NP. ,BOJE SIE
0..”,, JEST TO DLA MNIE WAZNE” ,
.GLOWNYM TEMATEM JEST” ITD.



ANALITYK | WODZ.

- KOMUNIKUJE SIE W SPOSOB CHLODNY,
OFICJALNY | ZADANIOWY.

- JEST ODBIERANY JAKO SKRYTY | MALO
POBUDLIWY.

- OSTANIA RZECZA JAKA MOZNA ZAUWAZYC, SA
UCZUCIA | EMOCJE.

- MOWI DOSYC JEDNOSTAJNIE, UTZRYMUJAC
PODOBNA WYSOKOSC TONU ORAZ GEOSNOSC.

- NIECHETNIE UTRZYMUJE KONTAKT WZROKOWY, A
MIMIKE | GESTYKULACJE OGRANICZA DO
MINIUMUM.



- TYPOWE WYPOWIEDZI W TYM STYLU
KOMUNIKOWANIA SIE TO:
ZASADNICZYM CELEM JEST” , MOJE
DOSWIADCZENIE WSKAZUJE NA ,, .
WIEM, ZE GLOWNYM PROBLEMEM

JEST” ITP.



REASUMUJAC LUDZIE REAGUJA
WEDLUG DWOCH GENERALNYCH
KRYTERIOW:

- STOPNIA PEWNOSCI SIEBIE
« OTWARTOSCI



PRZYJACIELE

- SA NASTAWIENI NA KONTAKT Z
LUDZMI | POSWIECAJA DUZO CZASU
NA PODTRZYMANIE WIEZI
TOWARZYSKICH | ZROZUMIENIE
INNYCH LUDZI.




- DOBRZE StUCHAJA, ZACHECAJA
INNYCH DO ROZMOWY, MIMO IZ
SPRAWIAJA WRAZENIE NIEPEWNYCH.

- STALE STARAJA SIE ZROZUMIEC
ZkOZONOSC SYTUACJI ,
ORGANIZACYJNYCH | PROBLEMOW
ZARZADZANIA.




DORADCY

SA TAKZE NASTAWIENI NA KONTAKTY Z
LUDZMI, ALE INACZEJ NIZ PRZYJACIELE,
DORADCY BLYSZCZA,

LUBIA BYC DOWCIPNI PUBLICZNIE, LUBIA
WYWIERAC WPLYW NA INNYCH , BEDAC
JEDNOCZESNIE ENERGICZNYMI | PELNYMI
ENTUZJAZMU, JESLI CHODZI O REALIZACJE
ZADAN (ZWLASZACZA TYCH, KTORE LUBIA)




ANALITYCY

- SA NASTAWIENI ZADANIOWO. MALO
MOWIA, A JESLI JUZ, TO NAJCZESCIEJ
MONOTONNIE | NUDNIE.

- INTERESUJE ICH KONKRET: LICZBY,
FAKTY, DANE, A NIE CZYJES EMOCJE |
OPINIE.



- JEDNQCZESNIE SA SKEONNI DO
WSPOYPRACY | JESLI CZEGOS NIE

WIEDZA, TO ZWRACAJA SIE O POMOC
| OPINIE.

- NIE ZALEZY IM NA DOMINOWANIU NAD
INNYMI.



WODZOWIE

- ZYJA PO TO, ABY REALIZOWAC
ZADANIA.

- SA AGRESYWNI, PERSWAZYJNI,
DOMINUJACY | PRZYWIAZANI DO
SWOICH KONCEPCJI DZIALANIA.



- STARAJA SIE KOMUNIKOWAC
ZWIEZLE | RZECZOWO.

- POTRAFIA BYC TAKZE OPRYSKLIWI |
WRECZ GRUBIANSCY, ZWLASZCZA
WOBEC TYCH, KTORZY
NIEDOSTATECZNIE SZYBKO
REALIZUJA ZADANIA LUB ICH
POLECENIA.




ABY SKUTECZNIE SIE
KOMUNIKOWAC NALEZY
NAUCZYC SIE SLUCHAC

INNYCH



