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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

1. Komunikatywnos¢

,Posrod wielu nieszczes¢ uczymy sie sztuki milczenia”
Seneka Mtodszy

Komunikatywnos$¢ — to jedna z kluczowych kom-
petencji w XXI wieku, majgca zwigzek z porozu-
miewaniem sie oraz przekazywaniem informacji.
Osoba komunikatywna — to taka, ktora dobrze
porozumiewa sie z innymi ludzmi. Lubi mowi¢,
pisa¢, rozmawiac, a formutowanie mysli nie spra-
wia jej wiekszych trudnosci. Dotyczy to réznych
form, poziomodw, styléw wypowiedzi. Dobrze sie
Czuje zarbwno w obszarze komunikacji werbalnej,
jak i niewerbalnej.

Nie sposob funkcjonowac we wspodtczesnym
Swiecie — zarbwno w sferze osobistej, spoteczne),
zawodowej, biznesowej i wielu innych obszarach —
bez wysokich umiejetnosci komunikacyjnych. Bez
wzgledu na to, czy lubimy sie komunikowac, czy
nie, powinnismy stale rozwijac¢ te kompetencje.
Dzieki komunikatywnos$ci mozna bardzo wiele
zyskac, a przez brak tej umiejetnosci mozna bar-
dzo wiele stracic.

Bycie komunikatywnym obecnie traktowane jest
przez pracodawcodw na rowni ze znajomoscig
jezykdw obcych. Poziom komunikatywnos$ci mowi
bardzo wiele o kandydacie juz podczas rozmowy
kwalifikacyjnej. Wysoki poziom komunikatywnosci
informuje rekrutera, ze potencjalny pracownik jest
0sobga otwartg na $wiat, tatwo nawigzujaca kon-

Praca z metaforg

takty, towarzyska oraz biegle wtadajaca ojczystym
jezykiem.

Komunikatywnos¢ w kontekscie wypowiedzi ust-
nych i pisemnych w jezyku ojczystym oznacza:
przejrzystos¢, czytelnose, gtadkose, jasnose, kla-
rownosc, lekkos¢, fatwose, nosnosc, obrazowose,
ptynnos¢, pogladowose, przejrzystose, wyrazis-
tos¢, zrozumiatosc formutowanego komunikatu.
To takze zaawansowane umiejetnosci, jak m.in.:
negocjowanie, argumentowanie, przemawianie,
dyskutowanie, pisanie dysertacji, raportow i wiele
innych.

Poziom kompetencji komunikacyjnych, zalicza-
nych do umiejetnosci spotecznych, stanowi o efek-
tywnosci dziatan, poczuciu dobrostanu psycho-
fizycznego, ma przetozenie na poczucie wtasnej
wartosci i skutecznosci oraz pozwala na osigganie
sukcesow osobistych i zawodowych. Cho¢ umie-
jetnos¢ ta wydaje sie oczywista i naturalna, jak
oddychanie, to jednak w praktyce komunikacyjnej
okazuje sie co$ zupetnie innego.

Warto zatem zainwestowac swoj czas, aby zaan-
gazowac sie w rozwdj i doskonalenie kompetencji
komunikacyjnych. To bardzo dynamiczny obszar,
ktdry wymaga uwaznosci i uczenia sie przez cate
zycie. Nigdy nie mozna stwierdzi¢, ze osiagnelis-
my najwyzszy poziom i juz nic wiecej nie musimy
robi¢ w tym zakresie.

Przeczytaj uwaznie tekst, zwracajac uwage na jego metaforyczny charakter. Najlepiej zréb to
kilka razy. Nastepnie zapoznaj sie z ponizszymi pytaniami. Poswie¢ kilka minut i odpowiedz
pisemnie na poruszone kwestie. Swoimirefleksjamipodziel sie zkolegamiikolezankamiw grupie.
Wro¢ za jakis czas do tekstu i ponownie sie z nim zapoznaj. Zastanow sie, czy udzielisz takich
samych, czy innych odpowiedzi. Uzasadnij, dlaczego.
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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

« Co myslisz po przeczytaniu tej historii?

« Co czujesz po przeczytaniu tej historii?

« Co sie wydarzyto?

« Comozna zrobic¢ w tej sytuacji?

« Cojest mozliwe?

« Ktore rozwigzanie jest najlepsze?

« Jaka madros¢ ptynie dla ciebie z tej historii?
« Co weZmiesz z tej historii dla siebie?

 Co zrobisz juz dzisiaj z pozyskana wiedza?

«  Komu ofiarujesz w prezencie te opowiastke?
« Comamutodac?

« Cozyska dzieki tej wiedzy?

« Za co sobie podziekujesz?

TRZY SITA — Michel Piguemal

Ktéregos dnia zjawit sie u filozofa Sokratesa jakis cztowiek i chciat sie z nim podzieli¢ pewna
wiadomoscia.

— Postuchaj, Sokratesie, koniecznie musze ci powiedzie¢, jak sie zachowat twoj przyjaciel.

- Od razu ci przerwe — powiedziat mu Sokrates. — | zapytam, czy pomyslate$ o tym, zeby prze-
sia¢ to, co masz mi do powiedzenia, przez trzy sita?

A poniewaz rozmdwca spojrzat na niego nic nierozumiejgcym wzrokiem, Sokrates tak to
objasnit:

- Otdz, zanim zaczniemy mowi¢, zawsze powinnismy przesiac to, co chcemy powiedziec, przez
trzy sita. Przypatrzmy sie temul!

Pierwsze sito — to sito prawdy. Czy sprawdzites, ze to, co masz mi do powiedzenia, jest dosko-
nale zgodne z prawdg?

— Nie, styszatem, jak o tym mdowiono, i...

- No c6z... Sadze jednak, ze przynajmniej przesiates to przez drugie sito, ktérym jest sito dobra.
Czy to, co tak bardzo chcesz mi powiedzie¢, jest przynajmniej jaka$ dobrg rzeczg?

Rozmowca Sokratesa zawahat sie, a potem odpowiedziat:

- Nie, niestety, to nie jest nic dobrego, wrecz przeciwnie...

— Hm! - westchnat filozof. — Pomimo to przypatrzmy sie trzeciemu situ. Czy to, co pragniesz mi
powiedzie¢, jest przynajmniej pozyteczne?

— Pozyteczne? Raczej nie...

— W takim razie nie méwmy o tym wecale! — powiedziat Sokrates. — Jezeli to, co pragniesz wy-
jawi¢, nie jest ani prawdziwe, ani dobre, ani pozyteczne, wole nic o tym nie wiedziec. A i tobie
radze, zebys o tym zapomniat..”

> M. Piquemal, Bajki filozoficzne, Warszawa 2010, s. 5.
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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

7/

Cwiczenia

CWICZENIE 1

Konstruktywna informacja zwrotna — to komunikat, ktéry pozwala na budowanie niedyrektyw-
nej komunikacji. Dzieki jej formule nadawca koncentruje sie na swoich spostrzezeniach, a nie
wycigga wnioskéw; dokonuje opisu, a nie ocenia; méwi o zachowaniu danej osoby, nie 0 samej
osobie. Informacja zwrotna moze mie¢ rézng forme. Jeden z modeli zaktada cztery elementy:
wskazuje dobre elementy, pokazuje to, co wymaga poprawy, nad czym trzeba popracowac,
daje wskazowki, jak nalezy to poprawic, daje wskazowki, w jakim kierunku mozna sie rozwijac.
W zmianie monologu z negatywnego na pozytywny wspiera FUKO. Akronim oznacza: Fakty,
Uczucia, Konsekwencje, Oczekiwania.

PIUSZDIMD

Przeksztat¢ negatywne komunikaty na pozytywne:
KOMUNIKAT NEGATYWNY KOMUNIKAT POZYTYWNY FUKO

Nie masz o tym bladego pojecia

Nic nie potrafisz zrobi¢ dobrze

Nie bede z toba na ten temat rozmawiata

Na pewno ci sie nie uda

Nie zrobisz tego

Jestes najstabszy

eaAagcITexzcToAaAacT OIS T OIS OATCS T
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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

Ta propozycja jest nie do przyjecia

7/

cwiczenia

To nie jest dla ciebie

Nie trzaskaj drzwiami

Nie jeste$ zbyt btyskotliwy

o ITmoAxTcT OoORxTCSCT OAFITCET

CWICZENIE 2

W modelu komunikacji miedzyosobowejwedtug Friedemanna Schulza vonThunaistnieja cztery
pfaszczyzny wypowiedzi. Oznacza to, ze kazda wypowiedz zawiera cztery rézne elementy.
Wybrane komunikaty odczytaj na cztery rézne sposoby.

KOMUNIKAT 1 KOMUNIKAT 2 KOMUNIKAT 3
»Zielone swiatto” »Jest mi goraco” »Zaléz czapke”

Plaszczyzna
APELU

Pfaszczyzna
RZECZOWA

Plaszczyzna
RELACIJI

Pfaszczyzna
UJAWNIANIA SIEBIE

— 8 —— Doradztwo zawodowe



KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

Spojnos¢ komunikacji werbalne;
| niewerbalnej

Aby twoj przekaz zostat wiasciwie odebrany, powinien by¢ spdjny. Komunikujac sie z innymi
ludZzmi warto zadbac o to, aby komunikat stowny i komunikat niewerbalny byty ze sobg skorelo-
wane. Oznacza to, ze mimika, gestykulacja, postawa ciata wspodtgrajg z wypowiadanymi stowami.

KOMUNIKAT NIEWERBALNY

KOMUNIKAT WERBALNY wzmacnia POZYTYWNY wzmacnia NEGATYWNY
komunikat werbalny komunikat werbalny

skrzyzowane nogi

otwarte dtonie

Nie mow tak do mnie szybki oddech

unikanie kontaktu wzrokowego

Zapraszam cie na spotkanie usmiech

Pozycz mi ksigzke

Doradztwo zawodowe —— 9 —
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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

/asady wywierania wptywu

Rober Cialdini jest najbardziej znanym tworcg zasad wywierania wptywu na ludzi. Zgodnie ze
szkotg amerykaniskiego profesora psychologii spotecznej tych zasad jest sze$¢. Warto zastano-
wic sie nad tym, jak sktoni¢ kogos do zmiany postepowania lub decyzji oraz w jaki sposéb
ochroni¢ sie przed wptywem innych na nasze wybory.

ZASADA SYTUACJA 1 SYTUACJA 2 SYTUACJA 3

karta pracy

WZAJEMNOSCI

KONSEKWENCJI

SPOLECZNEGO
DOWODU StUSZNOSCI

LUBIENIA

AUTORYTETU

NIEDOSTEPNOSCI

— 10 — Doradztwo zawodowe



KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

Zmiana pozycji percepcyjnych

Zmiana perspektywy — to jedna z kluczowych umiejetnosci w komunikacji interpersonalnej,
majaca bezposrednie przetozenie na jej efektywno$c¢. Pozwala miedzy innymi na zdobycie
dystansu do siebie, rozmowcy i sytuacji oraz na znalezienie satysfakcjonujgcych rozwigzan na
pojawiajace sie problemy.

PERSPEKTYWA PERSPEKTYWA PERSPEKTYWA
OFIS SYTUACI ROZMOWCY 1 ROZMOWCY 2 ROZMOWCY 3

ADelid elie
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KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

quiz

Czy mowa jest srebrem,
a milczenie ztotem?
Komunikacja werbalna i niewerbalna

1. Komunikacja polega na:

[ ] przekazywaniu i odbieraniu informacji w bezposrednim kontakcie z drugg osobg,

[ ] przekazywaniu stanéw psychicznych jednej osoby lub grupy za posrednictwem kodu,
[ ] transportowaniu znaczen jezykowych w celu ich dalszego utrwalania,

[ ] odbieraniu komunikatéw na podstawie tego, co sie selektywnie widzi.

2. Mechanizm komunikowania sie posiada trzy podstawowe elementy:
[ ] przekazywanie, nadawanie, odbieranie informacji,

[ ] porozumiewanie sie, przekazywanie mysli i podawanie wiadomosci,

[ ] nadawca, komunikat, odbiorca,

[ ] gesty, mimika, pantomimika.

3. Kazdy komunikat sktada sie z czerech ptaszczyzn:
[ ] apelu, rzeczowej, relacji, ujawniania siebie,

[ ] apelu, przedmiotowej, relacji, ujawniania siebie,

[ ] manifestu, rzeczowej, relacji, ujawniania siebie,

[ ] apelu, rzeczowej, relacji, ujawniania rozmowcy.

4. Pytania otwarte to:

[ ] kto, co, kiedy, jak, gdzie, po co, w jaki sposob,
[ ] kto, co, kiedy, jak, gdzie, czy, dlaczego,

[ ] dlaczego, czy, jak, gdzie, po co, w jaki sposdb,
[ ] kto, co, kiedy, dlaczego, gdzie, po co, czy.

5. Kompetencje te dotyczg odpowiedniego reagowania zaré6wno na komunikat werbalny,
jak réwniez na komunikat niewerbalny:

[ ] aktywne stuchanie,

[ ] aktywne mowienie,

12 Doradztwo zawodowe



KTORE Z KOMPETENCJI POZAZAWODOWYCH SA TWOJA MOCNA STRONA?

[ ] aktywne komunikowanie,

[ ] aktywne odpowiadanie.

6. Istotnym punktem gwarantujagcym przestrzeganie zasad i norm dobrej komunikacji

podczas spotkania indywidualnego lub grupowego jest zawarcie:
[ ] umowy,
[ ] kontraktu,
[ ] porozumienia,

[ ] regulaminu.

7. Do najwazniejszych btedéw komunikacyjnych zalicza sie m.in.:
[ ] potakiwanie, moralizowanie,

[ ] odzwierciedlanie, parafrazowanie,

[ ] nagradzanie, aktywne stuchanie,

[ ] chwalenie, potakiwanie.

8. Dzieki stosowaniu parafrazy komunikacja nabiera nowej jakosci oraz:
[ ] eliminowane sg bariery komunikacyjne,

[ ] eliminowane sg btedy jezykowe,

[ ] eliminowane sg agresywne komunikaty,

[ ] eliminowane sg komunikaty perswazyjne.

9. Zmiana monologu z negatywnego na pozytywny to zasada:
[ ] FUKA,

[ ] FIKO,

[ ] FUKG,

[] FAKO.

10. Zasada udzielania asertywnej informacji zwrotnej nie jest:
[ ] Moéw o zachowaniu danej osoby, nie o samej osobie.
[ ] Dziel sie pomystami i informacjami, a nie dawaj rad.
[ ] Wyciggaj wnioski, a nie mow tylko o spostrzezeniach.

[ ] Dokonuj opisu, a nie ocen.
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