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SZTUKA PREZENTACII | KOMUNIKACII
INTERPERSONALNEIJ.

Jak komunikowac sie werbalnie i niewerbalnie,
aby przekonac skutecznie do wtasnego punktu
widzenia.

Organizatorzy

Matgorzata Niski

Uniwersytet Ekonomiczny we Wroctawiu
23 pazdziernika 2023 .
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Co mowie? Co mowi moje ciato? Jak mowie?

Zrédto: https://biurokarier.pwr.edu.pl/pl/komunikacja-co-musisz-wiedziec-zeby-dobrze-wypasc-na-rozmowie-o-prace/
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Postawa zamknieta - charakteryzuje sie np. skrzyzowaniem nog i rak,
skuleniem ramion, tak jakby ta osoba chciata ochronié sie przed ciosem.
Moze wyrazac niepokdj, nieche¢ do rozmowy lub unikanie bezposredniego

kontaktu lub konfrontac;ji
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Postawa otwarta - polega na zwrdceniu sie catym ciatem na wprost, bez
krzyzowania rgk i stop - oznacza otwartosc¢ na kontakt i wymiane

informacji, a takze zainteresowanie rozmoéwcg i pewnosc siebie.
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o uUnika wyrmicny spojrzen . Eﬂ’rm_.f W OCZY rozmaowcy
. pnchEﬂ; odwraca glowe * kiwa glowg aprobujgeo
 mimika uboga, zta * usmiecha sie

* mocno scska dionie * frzyma dionie otwarte

* pociera czesto nos, glowe * rzadko dotyka glowy

* odsuwa sie od rozmawcy * zhliza sie do rozmawey

Zrédto: http://www.empi2.pl/sposob-wypowiedzi-mowa-ciala-n-35.html|?newsdeskPath=7
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oczy naturalnie otware

trzyma ramiond luzne, swobodnie
odstania sylwetke, twarz

siedzi pewnie, spokojnie

frzyma nogi spokojnie, wygodnie

+ czesto przymyka oczy
* Nerwowo porusza rekami
+ zostania czesto usta
* wierci sie na krzesle
* nerwowo kiwa noga

Zrédto: http://www.empi2.pl/sposob-wypowiedzi-mowa-ciala-n-35.html|?newsdeskPath=7
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* usmiecha sie z politowaniem * spoglgda na rozméwee okoto frzech
* NieprIyjemny wyraz warzy czwartych czosu rozmowy
* grozi palcem wskazujgeym * wyraz zdecydowania, pewnosci
* podnosi brwi z niesmakiem . ?eswkulwe d’fuﬁml
* wstaje, by uniesc sie nad rozméwee | * lekko odwraca g nw w hok
* zaciska dionie w piesci * |ekko na mc: ciato, gdy zaczyna maowic
* patrzy ponad glowg rozméwey + frzyma dlonie otwarte
* patrzy prosto w oczy

Zrédto: http://www.empi2.pl/sposob-wypowiedzi-mowa-ciala-n-35.html?newsdeskPath=7
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“High Power"” body language (top row)
vs.

“Low Power” body language (bottom row)

Zrédto: https://jamesclear.com/body-language-how-to-be-confident
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JA CZUJE (moje emocje)
KIEDY TY (zachowanie, fakty)

Akademia Mtodego Ekonomisty
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PONIEWAZ (konsekwencje takiego zachowania)

CHCIALABYM/CHCIALBYM/OCZEKUIE (jak chcesz,
zeby byto)
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KOMUNIKAT JA

« Jest mi przykro/ Jestem smutna/ Jestem przygnebiona

- Kiedy méwisz, ze do niczego sie nie nadaje

* Poniewaz to mnie demotywuje / sprawia, ze trace wiare w
siebie

* Chciatabym, zebys$ powiedziat mi czasami co robie dobrze/

docenit méj wysitek.
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Ty nigdy ... ty zawsze ...

/!

Przez ciebie ...
P 4

Komunikat
Sy - Ty zle robisz ...

zle myslisz

\ Ty jestes leniwy, nieuwazny,
niestaranny, niegrzeczny itp.

WWW.GIMVERSITY.PL




KOMUNIKAT "TY"

OCENIA

“Jestes leniwy, nigdy nie ~ N\
chcesz mi pomagac" —

~ ~ ETYKIETUJE

~~ "Jestes egoistka i myslisz
tylko o sobie".

@

ATAKUIJE Pl

"Dlaczego znowu zostawites s >

skarpety na srodku?’” =
a
»n
kel

Q == OSKARZA
' “Zawsze robisz mi na ztos¢",

'mEEn

SEPARUIJE

Zamiast i : i *
amiast rozwi ac
azyw.

problem, eskaluje go.

Zrédto: https://www.starabiala.edu.pl/images/pedagog/2020/Klucz_do_sukcesu WWW.pdf
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NAZYWA
PROBLEM

WYRAZA UCZUCIA

Jak rowniez mysli, potrzeby
i oczekiwania.
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SAMOOCENA

Mie godzi w poczucie
wiasnej wartosci u zadnego
Z roZmowcow
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OTWIERA
DYSKUSJE

REAKCIA

Jest nasza reakcjg na
konkretne zachowanie.

Y

Zrédto: https://www.starabiala.edu.pl/images/pedagog/2020/Klucz_do_sukcesu WWW.pdf
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Zasady skutecznej komunikacji

e Prawidtowo wypowiedz to co masz na mysli.

e Poznaj drugiego cztowieka. Nie ulegaj barierom, uprzedzeniom.

e Rozmawiaj z drugim cztowiekiem na tematy wazne dla niego, nie tylko dla ciebie.

e Stuchaj uwaznie. Skoncentruj sie na tym co do Ciebie jest méwione.

e Dostrzegaj oddziatywanie komunikacji niewerbalnej.

e Szanuj drugiego cztowieka, za jego poglady. Pamietaj, ze kazdy z nas ma swoje
prawa. Oczywiscie nie musisz sie z kazdym zgadzac, masz prawo zachowacd swoje

zdanie.
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Cechy dobrego stuchacza — zadbaj o to, by:

e utrzymywac kontakt wzrokowy z rozmoéwcg,
* okazywac zainteresowanie,

* nie przerywac,

* parafrazowac ustyszane informacje,

* unikac¢ oceniania,

* unikac¢ konczenia zdan,

e okazywac cierpliwosc.
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