BUDOWANIE RELACJI W SZKOLE ARTYSTYCZNEJ
dr Magdalena Ratalewska

Po co buduje si¢ relacje?
e Kazdego co$§ motywuje
e Kazdy ma inne problemy
e Kazdy ma innym poziom stosunkéw interpersonalnych
e Dhugoterminowa wspotpraca

Dlaczego kto$ nie buduje relacji?
e  Woli ilo$¢, niz jakos¢
e Latwiej kim$ manipulowac, niz zbudowac szczerg wigz

Jak budowa¢ relacje?
e Dwoje uszu i jedne usta
e Zadawaj pytania
e Zapamigtuj

Podmiotowe traktowanie drugiego czlowieka
e Akceptacja
e Rozumienie empatyczne
e Autentyzm

Czynniki lezace u podstaw budowania relacji
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Zrédto: Belbin, R.M. (2008), Twoja rola w zespole, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk, s. 48.



Elementy motywacyjne istotne w budowaniu relacji
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Zrodto: Griffin, R.W. (2013), Podstawy Zarzgdzania Organizacjami. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa,
s. 458.

Dobre praktyki w budowaniu relacji

¢ Ro6znymi dostepnymi metodami nalezy budowaé dobrg relacje z uczniami i rodzicami.
Udzielanie rad ma sens pod warunkiem pelnego zaufania ze strony ucznia i rodzica.

e Gloszone zasady muszg by¢ zgodne z wilasnym postgpowaniem, to warunek
wiarygodnosci.

e Krytykujac zachowanie innego cztowieka, nalezy szanowac go jako osobe.

e Konieczna jest ostrozno$¢ w referowaniu ocen, szczegdlnie o charakterze ogdlnym.
Kazdy cztowiek ma swoje stereotypy utrudniajagce mu obiektywny oglad sytuacji.

e Wazne jest otwarte komunikowanie sie¢.

e Podczas przekazywania informacji nalezy pamigta¢ o spojnosci przekazu stownego z
adekwatng mimika, gestami wygladem 1 zachowaniem.

e Swoje intencje nalezy przedstawia¢ w sposob jasny i zrozumiaty dla odbiorcy.

e \Wskazane jest okazywanie zyczliwosci.

e Podczas dyskusji konieczne jest przedstawianie argumentoéw ,,za 1 przeciw’”.

e Nieodzowna jest odpowiedzialno$¢ za swoje postawy i zachowania.

e Warunkiem wiarygodno$ci jest dotrzymywanie sktadanych obietnic.

e Ludzie sklonni sg reagowa¢ zgodnie z tym jak ich traktujemy 1 jaka mamy o nich
opini¢. Nalezy, wiec dostrzega¢ w nich to, co najlepsze i o tym mowic.

e W przedstawianych propozycjach nalezy wykazac¢ ich warto$¢ i sens.

Stownik pojeé

Akceptacja — wyraza si¢ uznaniem kazdego takim, jakim jest naprawdg, tj. bez stawiania mu
specjalnych warunkow.



Autentyczno$¢ — to postawa polegajaca na szczerym i niejednokrotnie spontanicznym
(zywiolowym) zachowaniu, tzn. bez udawania, ze si¢ jest lepszym niz si¢ jest
W rzeczywisto$ci, na byciu sobg oraz na integracji uczu¢ i wypowiedzi z zachowaniem.

Grupa — pod pojeciem grupy nalezy rozumie¢ kazda formacje¢ ludzka ztozong z minimum
trzech 0sob, przy czym mogg one zupehie si¢ nie zna¢. Grupg nazwiemy wiec widzow na
spektaklu teatralnym, thum ludzi wychodzacych z fabryki czy osoby stojace na przystanku w
oczekiwaniu na autobus. Pomiedzy cztonkami grupy moga nie zachodzi¢ zadne relacje — ani
emocjonalne, ani komunikacyjne, ani nawet przestrzenne (grupe stanowig réwniez osoby
korzystajace z portalu informacyjnego w internecie, fizycznie znacznie od siebie oddalone).

Motywacja — stan gotowosci do podjecia okreslonego dziatania, wzbudzony potrzebg zespot
procesow psychicznych 1 fizjologicznych, okreslajacy podloze zachowan 1 ich zmian.
Wewnetrzny stan cztowieka, majacy wymiar atrybutowy.

Podmiotowe traktowanie drugiej osoby — to szanowanie i respektowanie granic
psychologicznych drugiego czlowieka: uznanie jego praw, uczué, potrzeb, decyzji.

Relacje interpersonalne (czyli zwiazki migdzy ludzmi) — sposdb wyrazania migdzy dwoma
lub wiecej partnerami interakcji uczu¢ i postaw.

Relacja rownolegla — to spotkanie réwnych sobie podmiotow (czlowiek — czlowiek).
W takim samym stopniu nauczyciel jak i uczen maja prawo do szacunku wobec swoich
uczu¢, potrzeb, mysli, mozliwosci 1 ograniczen, indywidualno$ci. Zarowno nauczyciel jak
i uczen maja prawo do szacunku wobec ich odrgbnosci i indywidualnosci.

Relacja skosna — to spotkanie osoby dorostej (o dojrzalej strukturze osobowosci) 1 osoby
ksztaltujacej dopiero swoja osobowos¢.

Rozumienie empatyczne — umiej¢tno$¢é poznawania wewnetrznych stanow i procesOw
zachodzacych w kontaktujacej si¢ z nami osobie, to wczuwanie si¢ w doznania, uczucia i
mysli danej osoby, a takze postrzeganie §wiata zewngtrznego z jego perspektywy, tak jakby
byto si¢ nim osobiscie, a wigc niejako przez pryzmat jego wewnetrznych doswiadczen
I przezyc.

Uczucia — to stany psychiczne wyrazajace ustosunkowanie si¢ cztowieka do okre§lonych
zdarzen, ludzi i1 innych elementow otaczajacego Swiata, polegajace na odzwierciedleniu
stosunku cztowieka do rzeczywistosci.

Zespol — to grupa osob, dla ktorych istnieje wspolny 1 jasno okreslony cel dziatania, gdzie
kazdy z cztonkdéw zna swoje zadania, posiada zdefiniowang role zespotowa oraz wzajemne
zobowigzania w stosunku do pozostatych cztonkow zespolu, np. zwigzane z terminowym
wykonaniem zadan



ROLA ASERTYWNOSCI W BUDOWANIU AUTORYTETU NAUCZYCIELA
dr Magdalena Ratalewska

Asertywnos¢ to sztuka wyrazania naszych uczu¢, mysli i zyczen oraz dbania o przestrzeganie
naleznych nam praw — bez naruszania praw innych oséb. Jest pewng umiejetnoscia —
zachowaniem spolecznym, ktorego mozna si¢ nauczy¢. Asertywnos$¢ oznacza szacunek dla
siebie 1 innych. Nalezy ja rozumie¢ jako zasadnicze przeswiadczenie jednostki, ze jej opinie,
przekonania, mysli i uczucia sg rownie wazne jak innych ludzi, a inni rOwniez maja prawo
zywi¢ takie przekonanie. W zachowaniu asertywnym nie chodzi o osiggnie za wszelka ceng
tego, czego si¢ pragnie, lecz o petng §wiadomos¢ swoich potrzeb i pragnien.

Trzy style komunikacji

Styl pasywny:  Brak bezposredniego wyrazania uczu¢, mysli i zyczen; tendencja do
podporzadkowywania swoich potrzeb potrzebom innych. Przekonanie, ze
WSZyscy inni sg wazniejsi niz ja.

Styl agresywny: Do$¢ dobre wyrazanie wlasnych uczué, mysli i pragnien, ale kosztem praw
i uczu¢ innych ludzi. Tendencja do ponizania innych przez sarkastyczne
uwagi, czesto atakuje, wzbudza poczucie winy i oskarza. Uzywanie
uogoélnien typu ,,zawsze” 1 ,nigdy” oraz wypowiedzi, ktére sugeruja
wyzszos¢ 1 nieomylno$¢. Przekonanie, Ze ja jestem najwazniejszy, a inni
si¢ nie licza.

Styl asertywny: Formutowanie jasnych wypowiedzi na temat uczu¢, mysli i zyczen. Osoba
asertywna dba o poszanowanie swoich praw oraz szanuje prawa i uczucia
innych. Uwaznie stucha, jest otwarta na negocjacje, potrafi formutowac
bezposrednie prosby 1 otwarcie odmowi¢, skutecznie radzi sobie z krytyka.
Przekonanie, ze ja jestem tak samo wazny jak inni ludzie.

Komunikaty asertywne (komunikaty ,,Ja”) sktadaja si¢ z trzech czgsci:

1. Opis sytuacji z wlasnej perspektywy (najczesciej opis czyjego$ zachowania) Mysle
2. Wtasne uczucia zwigzane z dang sytuacja Czuje
3. Wtasne oczekiwania zwigzane z tg sytuacja Chce
Odpowiadanie na krytyke

Konstruktywna krytyka moze nam pomédc w rozwoju. Kiedy popehiliSmy btad informacja

zwrotna nauczy nas, jak go nie powtorzy¢.

e Potwierdzenie — kiedy krytyka, z jaka si¢ spotykamy nie jest konstruktywna, ale jednak
traftha. Kto§ daje nam do zrozumienia, ze zrobiliSmy co$ niewlasciwie. Jezeli zgadzamy



si¢ z takg krytyka mozna przyznaé, ze krytyk mial racj¢ — bez szukania wymowek i
usprawiedliwiania swojego zachowania.

Zamglenie — technika przydatna w radzeniu sobie z manipulacja i niekonstruktywnag
krytyka, z ktorg si¢ nie zgadzamy np. zawierajacg ziarno prawdy, ale wypowiedziang w
celu ponizenia. Polega na znalezieniu w danym zarzucie elementu, z ktérym si¢ zgadzamy
i rOwnocze$nie utrzymaniu swojego punktu widzenia

- Zgoda cz¢$ciowa

- Zgoda ,,by¢ moze”

- Zgoda logiczna

Sonda - gdy nie jesteSmy pewni czy krytyka jest konstruktywna czy jest manipulacja.

Szczegolne strategie asertywne

Zacieta plyta — gdy trzeba powiedzie¢ ,,nie” lub wytyczy¢ granice osobie, do ktorej nie
dociera to, co do niej méwimy.

Z tresci na proces — kiedy rozmowa odbiega od tego, o czym chce si¢ rozmawiaé —
zwrdcenie uwagi rozmowcy na to, co si¢ dzieje miedzy rozmawiajacymi.

Chwila na oddech (by zyska¢ pewnos¢, ze rozumie si¢ drugg osobg, przeanalizowaé
wypowiedzi, us§wiadomi¢ sobie swoje uczucia, mysli i oczekiwania, §wiadomie wptywaé
na sytuacje).

Odkladanie na pozniej — gdy interakcja jest zbyt agresywna lub zbyt bierna.

Cztery fazy wykorzystywane w sytuacjach trudnych

1. Przygotowanie

i

2. Dyskusja

jakie do przyjecia w ostatecznos$ci; szukanie
alternatywnych propozycji i rozwigzan.

wiecej informacji na temat punktu widzenia
drugiej strony i rozwijanie wlasnego punktu
widzenia.

3. Propozycja «— kontrpropozy

L\

4. ZgOda <+«—> Niezgo a Sif} do kompromisu,

jest sygnatem, ze nalezy zacza¢ jeszcze raz.

1. Przed spotkaniem — okreslenie priorytetow,
jakie inne rozwigzanie bedzie satysfakcjonujace, a

2. Opisywanie faktow dotyczacych danej sytuacji
oraz uczu¢ 1 opinii z nig zwigzanych. Proszenie o

3. Na przemian: przedstawianie wlasnej oferty,
propozycji lub prosby, druga strona przedstawia
kontrpropozycje — w miare pojawiania si¢ nowych
propozycji 1 kontrpropozycji obie strony zblizaja

4. Niezgoda kaze powroci¢ do fazy dyskusji, albo
(jesli nastgpita przerwa) do fazy przygotowan —



Dobre praktyki

e Oddzielenie ludzi od problemu
e Zrozumienie innych

e Sformutowanie problemu

e Przedstawienie opcji

e Zamiana opcji na propozycje

Stownik pojeé
(Zrodto: materialy Polskiego Uniwersytetu Wirtualnego)

Asertywne cele — cele, ktore stawiamy sobie, aby nauczy¢ si¢ reagowac asertywnie; zadania,
ktére chcemy zrealizowac.

Asertywnos$¢ idealna — postawa, ktorag charakteryzuje nierealne dazenie do zachowywania
si¢ asertywnie w kazdej sytuacji. Przeciwienstwo asertywno$ci prawdziwej, ktora pozwala
nam na btedy i stabosci.

Ja jestem OK, Ty jestes OK — pozycja psychologiczna, oznaczajaca pozytywne
ustosunkowanie jednostki do siebie samej i do otaczajacego $wiata.

Ja jestem OK, Ty nie jestes OK — pozycja psychologiczna oznaczajaca pozytywne
ustosunkowanie si¢ do siebie, a negatywne do innych.

Ja nie jestem OK, Ty jeste§ OK — pozycja psychologiczna, za ktéorg kryje sie
przeswiadczenie, ze inni ludzie sg bardziej kompetentni, madrzejsi, fadniejsi. Poczucie bycia
gorszym od innych.

Ja nie jestem OK, Ty nie jeste§ OK — pozycja psychologiczna oznaczajaca, iz dany
cztowiek nie czuje si¢ dobrze ani ze soba, ani z innymi.

Monolog wewnetrzny — wszelkie mysli (pozytywne i1 negatywne), jakie mamy na swoj
temat. Rozmowa w myslach z samym soba.

Prawa asertywne — zestaw praw przynaleznych kazdemu cztowiekowi jako jednostce.
Mowia one o tym, ze w kazdej sytuacji cztowiek ma prawo by¢ traktowany w taki sposob,
aby nie naruszato to jego godnosci osobistej. Najwazniejszym indywidualnym prawem
cztowieka jest prawo do bycia soba.

Sonda — technika asertywnego radzenia sobie z krytyka, polegajaca na dopytywaniu si¢ tego,
co drugiej osobie przeszkadza w naszym zachowaniu, aby dowiedzie¢ si¢, czego konkretnie
dotyczy jej krytyka 1 moc na nig odpowiednio zareagowac.



Styl agresywny — wyrazanie swoich mysli, uczué i pragnien w taki sposob, aby dba¢ tylko o
wlasne prawa (prawa drugiej osoby sa naruszane).

Styl asertywny — wyrazanie swoich mysli, uczu¢ i pragnien, biorgc od uwage prawa wlasne i
drugiej osoby.

Styl pasywny (ulegly) — zachowanie polegajace na tym, ze dba si¢ przede wszystkim o prawa
innych, lekcewazac wilasne.

Styl posrednio agresywny — nieszczery sposob komunikowania si¢. Osoba wykorzystujaca
ten styl ucieka si¢ do oszustwa, uwodzenia albo manipulacji, aby osiaggna¢ swoj cel. Jest to
rodzaj agresji ukrytej.

Terytorium psychologiczne — wszystko, co w sposob podstawowy nalezy do nas i zalezy od
nas — nasze mysli, czyny, potrzeby, postawy, prawa, tajemnice, sposob dysponowania
rzeczami, ktore sg naszg wlasnoscig.

Wygorowane warunki asertywnosci — rodzaj zdan ,,dotujacych”. Sa to tak sformutowane
mysli, ktére pozwalaja nam wycofa¢ si¢ z asertywnych zamierzen, bez utraty twarzy;
warunki, ktore nigdy nie zostang spetnione.

Zachowanie asertywne — bezposrednie, uczciwe i stanowcze wyrazenie wobec innej osoby
swoich uczu¢, postaw, opinii lub pragnien, w sposob respektujacy uczucia, postawy, opinie,
prawa i pragnienia tej drugiej osoby.

Zacieta (zdarta) plyta — przydatna wowczas, gdy chcemy powiedzie¢ Nie lub zatatwic jakas
inng sprawe z osobg, do ktérej nie dociera to, co mowimy. Polega ona na systematycznym
powtarzaniu jednego komunikatu.

Zamglenie — technika przydatna w radzeniu sobie z manipulacja i ponizajacg krytyka. Polega
na znalezieniu w danym stwierdzeniu elementu, z ktérym si¢ zgadzamy i jednoczesnie
wewnetrznym ,trzymaniu si¢” swojego punktu widzenia.

Zdania ,,budujace” (pro-asertywne) — pozytywne, pomagajgce w byciu asertywnym mysli
na wlasny temat.



KOMUNIKACJA POKOLEN W SZKOLE ARTYSTYCZNEJ
dr Magdalena Ratalewska

Komunikacja w odniesieniu do ludzi oznacza porozumiewanie si¢. Najczesciej jest rozumiana
jako wysytanie i odbieranie informacji. Jest to proces kodowania i dekodowania informacji,
w ktorym kazdy z uczestnikow bierze aktywny udziat.

Komunikowanie si¢ jest procesem, w wyniku ktorego osoby biorgce w niej udzial dzielg si¢
wiadomos$ciami za pomocg kodu zrozumialego dla obu stron. Nasze codzienne zycie
wypelnione jest porozumiewaniem si¢ z innymi, dzigki niemu dowiadujemy si¢ wielu rzeczy
na swoj temat, na temat innych ludzi oraz naszego otoczenia, budujemy relacje, osiagamy
wzajemne zrozumienie, budujemy zaufanie oraz wspotpracujemy.

Psychologia humanistyczna pokazuje jak ogromne znaczenie ma komunikacja w Zzyciu
cztowieka. Akcentuje ona wrodzong tendencj¢ do samorealizacji, czyli wszechstronnego,
pelnego rozwoju wilasnych zdolnosci, mozliwosci 1 umiejetnosci. Komunikacja
interpersonalna pozwala nam w sposob wiarygodny wyraza¢ emocje, pragnienia oraz czerpac
satysfakcje z kontaktéw z drugim czlowiekiem.

Z komunikacja mamy do czynienia wowczas, gdy jakas osoba wysylta przekaz ze swiadomym
lub nie§wiadomym zamiarem wywotania reakcji.

Komunikacj¢ mozemy podzieli¢ na dwa gléwne rodzaje:

¢ Komunikacje werbalna, realizowang za pomocg stéw (moéwionych, pisanych).

¢ Komunikacje niewerbalng, realizowang za pomoca zachowan innych niz werbalne

(np. w gestach, minach, ubiorze itp.).

Za pomocg komunikatow werbalnych przekazujemy przede wszystkim informacje, za$ za
pomocg komunikatorow niewerbalne przekazujemy ustalania dotyczace rodzaju relacji
miedzyludzkich. Czasem uzywamy ich tez jako substytutu (zamiennika) werbalnego
przekazywania wiadomosci.

Komunikacja w szkole artystycznej taczy w sobie komunikacje na poziomie nauczyciel-
uczen-rodzic oraz komunikacj¢ pokolen X,Y,Z.

Stownik poje¢
(Zrodto: materiaty Polskiego Uniwersytetu Wirtualnego)

Afektywny poziom rozmowy — najglebszy poziom rozmowy, na ktérym rozméwcy dzielg
si¢ ze sobg osobistymi informacjami (poglagdami, osobistymi doswiadczeniami i
odczuciami).

Aktywne stluchanie — zbidér umiejetnosci 1 zasad zwigzanych ze stuchaniem tego, co
komunikuje rozmdéwca, warunkujacy efektywne i satysfakcjonujace porozumiewanie sig.

Bariery w komunikacji — zachowania odbiorcy komunikatow w procesie komunikowania
si¢, ktore utrudniajg nadawcy ujawnianie wlasnych opinii i odczué, a przez to osiggnigcie
porozumienia i satysfakcji z kontaktu. Do barier zaliczamy: osadzanie, decydowanie za
innych 1 uciekanie od cudzych problemow.



Decydowanie za innych — jedna z barier komunikacyjnych, polegajagca na uniemozliwianiu
drugiej osobie samodzielnego rozwigzywania swoich problemow. Decydujac za innych,
bierzemy odpowiedzialno$¢ za ich dziatania i pozbawiamy ich mozliwosci samodzielnego
podejmowania decyzji. Rozmowca moze czué, ze jego wartosci, problemy i odczucia sa mato
wazne. Odmianami decydowania za innych sa: rozkazywanie, grozenie, moralizowanie oraz

wypytywanie.

Dekodowanie — etap procesu komunikacji, polegajacy na przektadaniu przez odbiorce
odebranych sygnatow na tresci, jakie ze soba niosg. Aby traftnie odtworzy¢é wiadomos¢,
odbiorca musi postuzy¢ sie tym samym kodem, jakiego uzyt nadawca — musi rozumieé
znaczenie poszczegdlnych sygnaldw w taki sam sposob, w jaki rozumiat je nadawca.

Efekt aureoli — efekt polegajacy na tym, ze posiadana przez dang osobe cecha pozytywna
,»opromienia swoim blaskiem” inne cechy tej osoby 1 silnie wptywa na sposéb, w jaki jest ona
postrzegana przez otoczenie.

Efekt Rosenthala — efekt bedacy rezultatem takiego wplywania naszym zachowaniem na
zachowanie innych ludzi, ktére moze u nich wywolywaé okreslone reakcje (np. uczen
traktowany przez nas jak wybitnie uzdolniony bedzie uczyt si¢ inaczej niz uczen traktowany
jak nieuzdolniony). Inne spotykane nazwy: efekt oczekiwan interpersonalnych, efekt
eksperymentatora.

Faktyczny poziom rozmowy — poziom rozmowy, ktérego przejawem jest swobodna
konwersacja na malo istotne tematy, podczas ktorej nie mowi si¢ o uczuciach, pogladach,
wartosciach, ale o faktach ,,zewnetrznych” — pogodzie, repertuarze kinowym, modzie itp. Ma
on najczesciej miejsce podczas rozmowy z kim$ obcym, mato znanym lub kims, przed kim
cztowiek nie ma ochoty si¢ odstoni¢. Zapewnia rozméwcom duze poczucie bezpieczenstwa.

llustratory — wszystkie zachowana niewerbalne, ktore moga by¢ komentarzem do
mowionego tekstu. [lustratory wyrazaja rowniez stosunki czasowe i przestrzenne (np. mowigc
o czyms$ duzym, mozna to pokazac).

Informacje zwrotne — rodzaj komunikatow moéwigcych o tym, w jaki sposoéb dana osoba
reaguje (jakie sg jej odczucia, poglady) na zachowanie swojego rozmowcy, partnera W
relacji.

Intencja — mysl, uczucie, potrzeba, ktora motywuje nadawce do nadania komunikatu.
Instrumentalny poziom rozmowy - poziom rozmowy, na ktorym przekazywane sa
instrukcje i polecania. Na tym poziomie komunikaty sg jasne, zrozumiate i sg instrumentami,

ktore pomagajg rozméwcom realizowac okreslony cel. Jest to bezpieczny poziom rozmowy.

Interpretacja — etap procesu komunikacji, na ktorym odbiorca stara domysli¢ sig, jakie sg
intencje nadawcy — co nadawca chciat osiggnaé, wysytajac dany komunikat.

Jezyk — system znakow i regut postugiwania si¢ nimi; znaki te stuzg do przekazywania mysli,
tzn. do porozumiewania si¢ miedzy sobg cztonkdéw danej wspdlnoty komunikacyjne;.



Kod - zbiér zachowan i przyporzadkowanych im znaczen. Najbardziej ztozonym i
najpowszechniejszym kodem, za pomocg ktorego cztowiek kontaktuje si¢ ze $wiatem jest

jezyk.

Komunikacja — przekazywanie i odbieranie informacji w bezposrednim kontakcie z druga
osobg, za pomocg stow, gestow, wzroku itp.; porozumiewanie si¢.

Komunikacja dwustronna — rodzaj komunikacji polegajacy na tym, ze komunikaty ptyng z
obu stron, tak wiec obaj rozmowcy maja mozliwos¢ sprawdzenia tego, jak zostali zrozumiani.
Jezeli rozmoweca nie jest w petni usatysfakcjonowany efektem, jaki udato mu si¢ osiggna¢, ma
szans¢ wprowadzi¢ modyfikacje (wytlumaczy¢ co$ jeszcze raz, mowic¢ glosniej, dostosowac

swoj jezyk do potrzeb rozmowcy itp.).

Komunikacja jednostronna — rodzaj komunikacji, w ktorej komunikaty ptyng tylko w
jednym kierunku: nadawca wysyta sygnaty do odbiorcy, sam za§ z jakich§ przyczyn nie
uzyskuje od niego zadnego komunikatu (np. wystapienie w telewizji lub w radiu). Nadawca
nie jest w stanie przekona¢ si¢, jak jego komunikaty zostaly odebrane. W przypadku
nieporozumienia, nie tylko nie moze on wyjasni¢ Sytuacji, ale nawet nie wie, ze jakie$
zakldcenie wystapito.

Komunikacja niewerbalna — sposéb komunikowania si¢, intencjonalny lub nie, bez stow,
czyli niejezykowo. Wskazniki niewerbalne obejmuja nastgpujace kody: kinetyke, proksemike,
postawe, zapach, dotyk, kontakt wzrokowy, symptomy fizjologiczne, kod temporalny, kod
kontekstualny, parajezyk. W szerokim znaczeniu beda to dodatkowo elementy zwigzane z
otoczeniem ksztaltowanym przez cztowieka oraz symbolika wytworéw ludzkich.

Komunikacja werbalna (jezykowa, stowna) — jeden z gltéwnych rodzajow komunikacji;
komunikacja realizowana za pomoca stow.

Komunikat typu ja — rodzaj komunikatu, za pomocg ktorego nadawca mowi o swoich
odczuciach wzgledem zachowania drugiej osoby, bierze tez odpowiedzialno$é¢ za sytuacje, w
jakiej sie znajduje i swoje emocje. Nie wymaga ona uzycia zaimka ja, wazne jest, aby
nadawca mowit rzeczywiscie 0 swoich odczuciach, bez obarczania drugiej osoby wing za ich
powstanie.

Komunikat typu ty — rodzaj komunikatu odnoszacy si¢ do zachowania i cech odbiorcy;
nadawca nie bierze odpowiedzialnosci za swoje uczucia — to rozméwca je wywotat.

Maskowanie — zachowanie niejgzykowe, ktoére ma na celu ukrycie uczué, przekonan czy
mysli, np. podczas kltamania — gdy zaistnieje potrzeba $wiadomego kierowania mowa

niewerbalng (zachowaniami niewerbalnymi).

Nadawca — osoba nadajgca sygnaly w procesie komunikacji (w czasie rozmowy role
nadawcy i1 odbiorcy przechodzg z jednego rozmowcy na drugiego).

Nosniki komunikatéw niewerbalnych — wskazniki, subkody, kody, dzigki ktorym moze
nastgpi¢ intencjonalne lub nieintencjonalne przekazanie komunikatu.

Odbiorca — osoba odbierajagca komunikaty w procesie komunikacji; adresat przekazu.
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Odzwierciedlanie — jedna z umiejetnosci stluzgcych aktywnemu stuchaniu, polegajgca na
powiedzeniu rozmowcy jakie sg, naszym zdaniem, jego odczucia.

Osadzanie — jedna z barier komunikacyjnych, polegajaca na narzucaniu wlasnych wartosci
rozmowcy i probie rozwigzywania cudzych probleméw. Osoba osadzajaca skupiona jest m.in.
na ocenie wygladu, sposobu wypowiadania si¢ swojego rozmdowcy. Formami osadzania s3:
krytykowanie, obrazanie, orzekanie i chwalenie w celach manipulacyjnych.

Parafraza — jedna z umicjetno$ci stuzacych aktywnemu shuchaniu, polegajagca na
powtdrzeniu wlasnymi stowami tego, co zostato powiedziane przez rozmdweca.

Pseudokomunikacja — w procesie komunikacji: sytuacja, w ktorej nadawca ukrywa przed
odbiorcg swoje prawdziwe intencje, sugerujaC mu takie, ktore w rzeczywistosci nie majg
miejsca.

Ryzyko Brokawa — ryzyko popetienia btedu podczas interpretacji sygnalow niejezykowych.
Powstaje na skutek nieznajomosci lub trudno$ci w uswiadomieniu sobie obowigzujacych w
danej spotecznosci rozni¢ kulturowych oraz indywidualnych preferencji.

Samospelniajace si¢ proroctwo (self-fulfilling prophecy) — zjawisko polegajace na tym, ze
sposob, w jaki myslimy o danej osobie, wptywa na nasze zachowanie wzgledem niej. Nasze
postgpowanie wptywa z kolei na zachowanie tej osoby i to, co o sobie mysli.

Skupianie si¢ na najwazniejszym — jedna z umiejetnosci aktywnego shuchania, polegajaca
na tym, ze prosimy swojego rozmowcg o skoncentrowanie si¢ na najwazniejszym sposrod
tematow poruszanych przez niego w rozmowie. Strategia ta pomaga osobie moéwigcej podjacé
decyzje dotyczaca wagi omawianych spraw, porzadkuje rowniez rozmowg.

Strefa kontaktow interpersonalnych — kazdy zywy organizm posiada strefe (terytorium,
przestrzeh Wokot siebie), w ktorej czuje si¢ bezpieczny. Naruszenie tej prywatnej strefy
wywotuje u ludzi reakcje obronne — odsunigcie si¢, unikanie kontaktu wzrokowego itp. Strefy
okreslaja odlegtosci miedzy ludzmi w zaleznosci od rodzaju kontaktow interpersonalnych
0s0b biorgcych udzial w kontakcie i stopnia ich zazytosci.

Sygnal — znak §wiadomie przekazywany odbiorcy przez nadawce.

Szum — wszystkie czynniki, ktore zaktdcaja proces komunikacji. Szum moze by¢ zwigzany
zarbwno z osoba nadawcy (postawy, przekonania, nieprzystawalno$¢ jezyka i innych
srodké6w wyrazu do przekazywanych informacji), odbiorcy (postawy, doswiadczenia,

pochodzenie), jak rowniez z kanalem komunikacyjnym (hatasy z ulicy, grajace radio itp.).

Wiadomos¢ — w komunikacji interpersonalnej informacja przekazana za pomoca sygnatow,
czyli zachowan werbalnych lub niewerbalnych.

Wypowiedz — komunikat jezykowy (stowny), powstajacy w wyniku procesu méwienia.
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