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= Czy mozna zaczg¢ zy¢ od nowa? Uwierzy¢, ze tragedia nie
jest koncem a poczatkiem drogi? Dzieki idei Aktywnej
Rehabilitacji staje sie to realne!

W 1988 roku powstata Fundacja Aktywnej Rehabilitacji.
Jej celem jest pomoc osobom z trwatymi uszkodzeniami
rdzenia kregowego poruszajgcym sie na wozkach
inwalidzkich w powrocie do aktywnego zycia, naukii pracy.

Tragedia dotyka najczesciej ludzi mtodych, w petni sit, stojgcych u progu zycia. Nietatwo
im sie pogodzi¢ z myslg, ze spedzg je na wozku inwalidzkim.

Podstawg kompleksowego programu realizowanego przez Fundacje sg obozy
szkoleniowe. Prowadzg je instruktorzy na wozkach, ktdrzy stanowig doskonate wzorce
osobowe dla swoich podopiecznych. Pomagajg im w odzyskaniu sity i wiary we wtasne
mozliwosci. Wazng role w drodze do samodzielno$ci petnig zajecia rehabilitacyjno-
-sportowe z takich dyscyplin, jak: technika jazdy na wézku, trening ogélnousprawnia-
jacy, ptywanie, tenis stotowy, tucznictwo. Fundacja upowszechnita takze nowe
dyscypliny sportu w naszym kraju: tenis ziemny, szermierke, rugby na woézkach oraz
nurkowanie. Kolejnymi elementami programu FAR sg szkolenia specjalistyczne — kursy
komputerowe dajgce osobom niepetnosprawnym podstawy do przysztej nauki i pracy,
kursy prawa jazdy oraz szkolenia dla personelu medycznego i stuzb pomocniczych.

Réznorodne formy dziatalnosci Fundacji skutecznie wypetniajg luke miedzy szpitalem
adomem, umozliwiajgc szybszy powrét do czynnego zycia.
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Wstep

Umiejetnos¢ porozumiewania sie ma zasadnicze znaczenie zyciowe, podobnie jak
umiejetno$¢ radzenia sobie z wymaganiami edukacyjnymi w szkole czy zapewnienia
sobie odpowiedniego statusu materialnego. Efektywne komunikowanie sie umozliwia
tworzenie przyjaznych kontaktéw z innymi ludzmi, zapewnia uznanie i pozytywng
ocene w pracy oraz dobre relacje rodzinne. Utatwia osiggniecie sukceséw i zwieksza
odpornos¢ na stres codziennego zycia.

Kompetencje spoteczne

Kompetencje spoteczne to ztozone umiejetnosci warunkujgce efektywnos¢ radzenia
sobie w sytuacjach spotecznych, nabywane przez jednostke w toku treningu
spotecznego. Na kompetencje skiadajg sie umiejetnosci elementarne: empatia,
pozytywna autoprezentacja, realistyczna komunikacja itp. Skutecznos$c¢ treningu jest
uwarunkowana przez zdolnosci intelektualne, a zwtaszcza zdolnos¢ do przetwarzania
informacji emocjonalnych. Intensywno$¢ treningu zalezy natomiast od cech
osobowosci (ekstrawersja, introwersja, lek, reaktywnos¢, neurotyzm). To one ksztattujg
czestotliwos¢ i okreslony typ kontaktéw, co z kolei decyduje o rodzaju i liczbie
spotecznych doswiadczen. Umiejetnosci spoteczne moga wigc by¢ nabywane w toku
treningu spotecznego — nieplanowanego i naturalnego lub o charakterze
Jaboratoryjnym” (oddziatywania szkoleniowe i terapeutyczne).

Na kompetencje skiadajg sie cechy osobowosciowe, wiedza, umiejetnosci,
doswiadczenia, zdolnosci, ambicje, wyznawane wartosci i style dziatania, ktorych
posiadanie, rozwijanie i wykorzystywanie przez poszczegdlne osoby umozliwia ich
prawidtowe funkcjonowanie spoteczne.

Wsrod najwazniejszych kompetencji spotecznych mozemy wyréznié:
= Kompetencje warunkujace efektywnosé zachowan w sytuacjach intymnych

— w bliskich kontaktach miedzyludzkich, zaktadajgcych znaczne odstanianie sie
partnerow (dyskutowanie o sprawach osobistych).

= Kompetencje warunkujgce efektywnos¢é zachowan w sytuacjach ekspozycji
spotecznej, kiedy koncentruje sie na sobie uwage i ocene wielu 0séb; zapewniajg
prawidtowe funkcjonowanie w relacjach z grupg ludzi: podczas wystepow na forum
publicznym, w kierowaniu, zarzadzaniu.

= Kompetencje warunkujace efektywnosé¢ zachowan w sytuacjach wymaga-
jacych asertywnosci — wywierania wplywu, realizowania celéw, potrzeb,
odpornosci na naciskii konsekwencji w dziataniu.



Porozumiewanie si¢ zinnymi ludzmi

Sztuka porozumiewania sie jest trudna i czesto — jesli nie posiadamy odpowiednich

predyspozycji osobowosciowych — mamy powazne problemy z komunikowaniem

swoich potrzeb i oczekiwan, wyrazaniem gniewu lub leku, otwarciem sie na innych

ludzi, aktywnym stuchaniem ufatwiajgcym poznanie rzeczywistych intencji i tresci

przekazu rozmoéwcy (zamiast znieksztatconych interpretacji).

Wzorzec komunikacji:

= Nadawca co$ mysliizamierza powiedzie¢ — intencje nadawcy.

= Nadawca formutuje wypowiedz — kodowanie.

= Odbiorca cos styszy — dekodowanie.

= Odbiorca odczytuje intencje nadawcy —rozumienie.

= Kanat, za pomoca ktérego przekazywana jest informacja — medium.

= Wszystko, co przeszkadza w komunikacji — szum /bariery/.

Warunkiem efektywnej komunikacji jest sprawdzenie, czy rozumienie tresci przekazu

przez odbiorce jest zgodne z intencjami nadawcy. Dobra komunikacja zachodzi

wowczas, gdy ludzie rozumieja, co do siebie méwia. Mozna jg po prostu okresli¢ jako

umiejetnos¢ ,dogadywania sie”. Osoba komunikatywna precyzyjnie wyraza swoje

mysliiuczucia.

Zasady efektywnego kontaktu i komunikacji:

= Unikaj generalizacji w postaci: zawsze, wszyscy, nigdy itp.

= Zadawaj przemys$lane pytania, ale nie zasypuj rozmowcy gradem pytan.

= Uzywaj parafrazy i sprawdzaj, czy dobrze zrozumiate$ nadawce.

= Pamietaj, ze liczg sie tylko fakty i jedynie one podlegajg weryfikacji.

= Kiedy nadawca méwi— nie przerywaj.

=  Swiadomie uzywaj stow: ,ale”, ,dlaczego”, ,nie”.

= Upewniaj sie, czy jeste$ dobrze rozumiany i czy sam prawidtowo zrozumiate$
innych.

= Pamietaj, ze humori dobry zart znacznie poprawiajg skutecznos¢ przekazu.

= Kiedy cos powiesz, rob pauze i czekaj cierpliwie, az rozmoéwca odpowie.

= Pokazuj, ze masz dystans do siebie i swoich obowigzkdw, dzieki czemu odbiorca
zobaczy waszg zbieznos¢.

= Swoje propozycje i zyczenia przekazuj z perspektywy ich korzysci (,aby$smy mogli
jak najszybciejibezbolesnie zakonczyé te sprawe potrzebuje...”).

= Motywuj do wysitku (np. ,moze to trwac tygodniami, bedziemy sie wspdlnie meczyc,
ale mozemy zrobi¢ to od razu i mie¢ sprawe zatatwiong”).



= Dbajozgodnosc tresci stownych z mowa ciata.

= Uzywajopisowych sformutowan, nie oceniaj.

= Koncentrujuwage na problemie, a nie na rozmoéwcy, nie wychowuj go!

= Nie akcentuj wlasnej przewagi — podkreslaj raczej rowny status rozméwcow.

= Unikaj niedoceniania—zauwaz i podkres| kompetencje rozmowcy.

= Badz otwarty na inne opinie, poglady — tylko ludzie o sztywnych umystach wiedzg
wszystko najlepie;j.

= Mow o konkretnych zachowaniach rozmoéwcy, ktére Ci przeszkadzajg — unikaj
przesady i wkasnych interpretacji.

= Jesli komunikacja ma przebiegac ptynnie, dbaj, aby kolejne watki pozostawaty
w zwigzku z poprzednimi, unikaj dygres;ji, nagtych zmian tematu, dtugich przerw.

= Mow w pierwszej osobie: ,mysle”, ,wydaje mi sie”, ,sadze”, zamiast: ,zdaniem
wielu”, ,ludzie méwig”. Uzycie pierwszej osoby oznacza, ze bierzesz osobistg
odpowiedzialno$¢ za to, co méwisz. Uzywanie formy bezosobowej dezorientuje
rozméwce — nie jest wéwczas przekonany, czyje zdanie tak naprawde
wypowiadasz.

= Postugujac sie jezykiem w komunikacji interpersonalnej, warto zwréci¢ uwage na
szczegoblng ,moc” niektorych stéw, ktore oddziatujg na odbiorce: JA — oznacza
odpowiedzialnos¢ za wypowiedz, umozliwia bardziej partnerskie stosunki; TY —
dotyka sfery wewnetrznej partnera, a przez to wymaga zachowania ostroznosci
i jednoznacznosci sformutowan; ONI — czesto zastepuje ,ty”; TO — wymaga
zachowania ostroznosci, bo nie wiadomo, co oznacza, czesto zastepuje ,ja’; ALE
— sposdb na potwierdzenie i zaprzeczenie w jednej wypowiedzi, wprowadza
niepewnos¢; ZAWSZE, NIGDY - czesto sg nosnikiem emocji powodujgcych
pogorszenie relacji lub zrodtem poczucia winy i nieodpowiedniosci; POWINIEN,
NALEZY —ograniczajg niezaleznos¢.

= Kontroluj, na ile intymne sg tresci, ktére chcesz poruszy¢ i dostosuj to do potrzeb
rozmowcy.

= Staraj sie by¢ empatyczny —wejdz w sytuacje rozmoéwcy.

= Reaguj na to, co méwi rozméwca — daj do zrozumienia, ze stuchasz i starasz sie
rozumie¢ go jak najlepiej. Badz takze wrazliwy na sygnaty wycofywania sie,
bedgce wyrazem poczucia zagrozenia, niezrozumienia, znudzenia itp.

= Pamietaj, ze dobra komunikacja to wspétdziatanie.

Podstawowe wzajemne kontakty miedzyludzkie

Umiejetnie dobrane i wypowiedziane stowa majg ogromny pozytywny wplyw na
zachowanie osob, do ktorych sg kierowane. Podnoszg ich poczucie wartosci,
samooceng, Swiadomos$¢ wtasnego potencjatu, predyspozycji i zdolnosci. Motywujg do



podejmowania waznych wyzwan i rozszerzania zakresu posiadanych mozliwosci.
Inaczej méwigc, stowa potrafig rozwing¢ aktywnos$¢ drugiego cztowieka i sprawié, iz
z zakompleksionego nieudacznika stanie sie on spetnionym, swiadomym witasnych
atutéw, dojrzatym cztowiekiem.

Okazywanie szacunku i serdecznosci we wzajemnych kontaktach

Potrzeba szacunku, zwtaszcza dla samego siebie, oraz szacunku ze strony innych, jest
scisle zwigzana z normami dotyczgcymi godnosci cztowieka. Stgd wynika tolerancja
i otwarto$¢ na innych. Szacunek to stosunek do kogo$ nacechowany powazaniem oraz
liczeniem sie z jego opinig, uznanie godnosci osoby — kogos drugiego i swojej wiasne;.
Zasada jest tu wzajemnos¢, poniewaz kazda osoba ma prawo do bycia szanowang.
Aby szanowac innych, trzeba jednak najpierw nauczyc¢ sie szanowac siebie samego.
Cztowiek szanujacy siebie zna swoje mozliwosci, potrafi takze przyja¢ i wykorzystac
krytyczne uwagi innych bez oburzania sie, obrazania i niepotrzebnego ,nadecia”.
Osoby, ktére traktujg sie z szacunkiem, majg naturalne, pozytywne mniemanie o sobie
i dobre samopoczucie, przenoszg te postawe na innych, traktujgc ich bez
lekcewazenia, ale z uwaga, na jakg zastugujg. Okazywanie szacunku powoduje, ze
otaczajgce osoby czujg sie wartosciowe i znaczace, wzrasta ich samoocena, poprawia
sie samo-poczucie. To z kolei sprawia, ze zaczynajg szuka¢ naszego towarzystwa,
poniewaz w relacjach z nami czujg sie bezpieczne iwazne.

Potrzeba szacunku wigze sie z poczuciem bezpieczenstwa, poniewaz ludzie szanujgcy
danego cztowieka nie zagrazajg mu, on zas ich sie nie boi.

Okazywanie uznania we wzajemnych kontaktach

Kazdy z nas potrzebuje zewnetrznego uznania. Okazywanie uznania polega
na wyrazonej przez innych ludzi pozytywnej ocenie czyjego$ postgpowania czy
konkretnego dziatania. Musi by¢ ono zasadne. Jesli wyrazanie uznania nie ma wiele
wspoélnego z naszym rzeczywistym przekonaniem, stanowi ono manipulacje, stuzacag
osiggnieciu jakich$ wiasnych celéw. Uznanie dla innej osoby wigze sie zaréwno
z szacunkiem, jak i z przyznaniem jej prawa do reprezentowania wartosci i zachowan,
nawet jesli sg one dla nas osobiscie neutralne lub nie w petni akceptowane. Uznanie
spotecznej waznos$ci oraz znaczenia tychze wartosci dla innych ludzi powoduje, ze
nastawiamy sie do nich pozytywnie, stajemy sie bardziej otwarci, jesteSmy sktonni
dostrzegac¢ pozytywy i pomija¢, pomniejsza¢ wady. Okazywanie zyczliwosci i uznania
musi by¢ jednak subtelne i wywazone. Nachalne, tendencyjne dziatania sg tatwe do
rozszyfrowania i powodujg wycofanie sympatii, a tym samym unikanie kontaktu.

Okazywanie uznania otaczajgcym osobom podnosi takze poczucie ich wiasnej
wartosci, co ma wptyw na osigganie przez nie powodzenia w niemal kazdej dziedzinie
zycia. Co wiecej, osoby te umiejg sig cieszy¢ przyjemnosciami, ktére niesie im kazdy
dzien. Zacznijmy by¢ wdzieczni innym za najdrobniejsze rzeczy, ktére dla nas zrobig.
Nie wstydZzmy sie stowa ,dziekuje”. Okazywanie uznania innym, réwniez za oferowang



nam pomoc, nie tylko pogtebia kontakty, wzmacnia wigzi z otoczeniem, ale tez pozwala
zmieni¢ nastawienie do otaczajgcych nas ludzi, zauwazac ich dobre strony i czerpaé
radosc z relaciji.

Okazywanie szacunku i uznania moze by¢ dla innych zrodtem zaspokajania potrzeb
(bezpieczenstwa, zaufania, lojalnosci, wtasnej wartosci, akceptacji itp.) oraz
usprawniac¢ ich dziatania poprzez inspirowanie, kierowanie i komunikowanie. Ludzie,
ktérzy majg zaspokojong potrzebe szacunku i uznania, sg nastawieni na realizacje
trudnych wyzwan i zadan. Nie jest tatwo ich zniecheci¢ i obnizy¢ ich pewnos¢ siebie.
Lubig wspotzawodnictwo oraz realizacje zadan o pozytywnym odbiorze spotecznym.

Okazywanie tolerancji we wzajemnych kontaktach

Tolerancja to otwarte, obiektywne i wyrazajgce szacunek podejscie wobec wszelkich
postaw i cech drugiego cztowieka, ktére mozna uzna¢ za obce czy inne od wtasnych.
W praktyce tolerancja wskazuje na poparcie dla postaw, ktoére zaprzeczajg
dyskryminaciji.

Tolerancja nie oznacza jednak akceptacji czyjego$ zachowania czy przekonan. Jest to
poszanowanie zachowan lub pogladéw innych, mimo ze nam sie one nie podobajg i nie
bedziemy pod$wiadomie ani tez Swiadomie mogliich zaakceptowac.

Tolerancja jest postawg, ktéra umozliwia otwartg wymiane zdan. Bez tej postawy
dyskusja moze doprowadzi¢ do ostrej konfrontacji, a nawet do wybuchu agresiji.

Termin tolerancja odnosi sie nie tylko do spraw wielkich, na ktére czesto nie mamy
wielkiego wptywu, ale réwniez do tych codziennych. Musimy przyjg¢ do wiadomosci, ze
odmienno$¢ ma prawo bytu i powinnismy jg uszanowac¢. Na pewno znamy kogos, kto
nieco inaczej wyglada lub tez sie zachowuje, nie czynigc przy tym drugiemu zadnej
krzywdy. Ironiczne komentarze, ob$Smiewanie, szydzenie, krytyczne uwagi, a nawet
jawne odrzucenie wyrzadzajg duzg krzywde odbiorcy naszych nietolerancyjnych
zachowan.

Ze wzgledu na ogromng moc sprawczg stow, musimy niezwykle uwazaé¢ na to, co
przekazujemy drugiej osobie. Raz wypowiedziane, niewtasciwe, bolesne stowo moze
sprawi¢ wielkg krzywde osobie, ktdra cho¢ inna od nas, nic ztego nam nie zrobita
i z ktérg moglibysmy nawigzaé satysfakcjonujgcy kontakt. Odmienny sposéb zycia
i zachowania, inny sposob realizowania wtasnych potrzeb czy wyglad nie moze by¢
powodem krytycznych uwag i nieprzyjemnych lub agresywnych reakcji. Aby zastuzy¢
na miano tolerancyjnych, powinnismy uszanowac réznorodnos$¢ ludzi i pozwoli¢ innym
zy¢ ,po swojemu’”.

Przyczyny nietolerancji:

= Stereotypowe rozumienie okreslonych termindw, np. niepetnosprawnos¢ (uposle-
dzenie, bycie gorszym, stabszym, koniecznos$¢ statej opiekii pomocy).



= Powierzchowna znajomos¢ problemoéw zyciowych danej grupy spoteczne;.
= Brakwzorcow interakcji miedzy grupg mniejszosciowa a resztg spoteczenstwa.

= Pozorna akceptacja integracji, czyli przyzwolenie na skrécenie dystansu tylko
w okreslonych rodzajach kontaktéw, na przykiad daleki sasiad tak, ale przyjaciel
juznie.

= Wizerunek spoteczny osoby reprezentujgcej grupe, np. niepetnosprawny
(koncentracja na ograniczeniach oraz generalizacja ich na cato$¢ osoby).

= Uleganie przesgdomimitom.

= Brak przyzwolenia na zréwnanie praw i warunkow zycia jakiej$ grupy
ze spoteczenstwem.

Krytyka we wzajemnych kontaktach

Krytyka zawsze jest bolesna, zwtaszcza dla oséb o niskiej lub ambiwalentnej
samoocenie, z utrwalonym poczuciem nizszosci. Jest przez nie interpretowana jako
potwierdzenie ich matej wartosci, zwieksza poczucie dezakceptacji i niepetnej
uzytecznosci spotecznej. Przyjmowanie krytyki sprawia wielu osobom ktopot. Reagujg
na nig poczuciem winy lub agresjg. Zapomina si¢ czesto, ze krytyka zwykle zwigzana
jestzkonkretnym tematem i nie powinna by¢ przyjmowana personalnie.

Krytyka uzasadniona — wymaga spokojnego potwierdzenia stdw wyrazajgcego
krytyke: ,Przykro mi, ale ja tez mysle o sobie w taki sposob”.

Krytyka nieuzasadniona — wymaga sprzeciwu wobec stow wyrazajgcego krytyke:
,Maminne zdanie na swéj temat”.

Krytyka aluzyjna — niezwykle kfopotliwa. Wynika to z faktu, ze pozornie nie jest ona
kierowana do konkretnego odbiorcy i nie precyzuje tego, kto powinien sie do niej
ustosunkowacé. Odbiorca krytyki aluzyjnej udaje, ze go to nie dotyczy. Postawa taka nie
stoi w zgodzie z postawg asertywna, ktéra wymaga stanowczej obrony swoich praw.
Postawa asertywna w przyjmowaniu krytyki aluzyjnej:

= Danie sygnatu o ustyszeniu wypowiedzi nadawcy.

= Parafraza tresci komunikatu aluzyjnego.

= Wypowiedz dotyczgca powigzan odbiorcy z trescig komunikatu.

= Sformutowanie pytania, ktére bedzie zawierato zdanie krytyczne wyrazone wprost
do odbiorcy.

W sytuacji, gdy nadawca nie wycofa sie ze swojej krytycznej uwagi, nalezy zareagowac
zgodnie z modelem krytyki wyrazonej wprost (uzasadnionej).

Na przyktad: ,Bardzo wzburzyto mnie to, co Pan przed chwilg powiedziat. Stwierdzit
Pan, ze niepetnosprawni to roszczeniowcy. Jestem osobg niepetnosprawng i w zwigzku
ztym chciatem zapytac¢, czy te stowa byly kierowane rowniez do mnie?”.



Krytyka uogoélniona —nalezy oddzieli¢ fakty od opinii:

Na przyktad: ,Rzeczywiscie, nie pojechatem z ojcem dzisiaj do lekarza, ale to nie
znaczy, ze jestem nieodpowiedzialny i bez serca”.

Koncepcja asertywnosci zaktada, ze osoba akceptuje prawo innej osoby do posiadania
odmiennej niz ona oceny sytuacji. Przyjmowanie krytyki jest po prostu okazjg do
porownania przekonan obu stron. Jezeli w wyniku tej konfrontacji krytykowany
stwierdzi, ze jego poglady nadal sie réznig z pogladami krytykujgcego — zostaje przy
swoim zdaniu, uznajgc prawo krytykujgcego do odmiennosci w tym zakresie.

Krytyka agresywna — uderza nie w popetniane btedy lub negatywne cechy cztowieka,
leczw niego samego.

Jak radzi¢ sobie z krytyka:

Kiedy ludzie kierujg do nas krytyczne uwagi, warto zapyta¢, jakie konkretnie nasze

zachowanie mieli na mysli. Pomaga nam tow:

= pokazaniu, ze nie zawsze i nie wszystko robimy Zle;

= uswiadomieniu sobie, co naprawde warto zmieni¢, poprawi¢ w swoim zachowaniu;

= dysocjacji (oddzieleniu sie) — przyjeciu pozycji obserwatora;

= sprowokowaniu do udzielenia dalszych informacji, np.: ,Nie bardzo zrozumiatem,
na czym konkretnie polega problem” lub ,Co konkretnie moge zrobi¢ lepiej?”.

Konstruktywna krytyka — charakteryzuje sie tym, ze osoba krytykujaca przedstawia
lub sugeruje jednoczesnie sposob lub sposoby rozwigzania problemu poddanego
krytyce. Jak to zrobi¢, zeby nie zniecheci¢ partnera kontaktu i nie popsu¢ z nim relacji,
azarazem osiggnac¢ zamierzony efekt?

= Przygotuj sie do rozmowy. Zbierz fakty. Jesli jest jaki$ konkretny aspekt zachowa-
nia, ktéry chcesz skorygowac, zbierz przyktady, kiedy to dziatanie miato miejsce.

= Zorganizuj miejsce na osobnosci i wystarczajgcg ilo$¢ czasu.

= Wskazuj na btedy w dziataniu lub zachowaniu odbiorcy, a nie na niego samego. Nie
mow: ,Jeste$ konfliktowy”, ale ,Nie okazujesz zrozumienia”. Nie ,Jeste$
niesympatyczny”, ale ,Sposob, w jaki traktujesz innych jest nieprzyjemny”. Twoim
celem jest zmiana zachowania odbiorcy, a nie wytkniecie mu btedow.

= Wskaz problem, najlepiej przez pytania: ,Chciatem spyta¢ o wczorajszg sytuacje.
Co sie stato? Dlaczego mnie nie poinformowates$ o sprawie juz wczoraj, a dzi$ tez
nie powiedziates$ nic na ten temat?”. Gdy prezentujesz partnerowi dany problem,
pamietaj, zeby podac konkretny przyktad niepozgdanego zachowania.

= Wskaz negatywne skutki i twoj odbior takiego zachowania. Pokazuje to, ze
dziatania partnera sg wazne i majg rzeczywisty wptyw na okreslone wydarzenia.
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Zaproponuj lepsze rozwigzanie na przysziosé: ,Nastepnym razem, gdy nie bedziesz
mogt tego wykonac, daj odpowiednio wczesniej sygnat, ze potrzebujesz pomocy”.

Sygnaty spoteczne we wzajemnych kontaktach

Czesto ludzie inteligentni i wyksztatceni moga nieudolnie kierowa¢ swym Zzyciem
prywatnym, dawac si¢ ponosi¢ impulsom i reagowa¢ nieadekwatnie nawet na proste
sytuacje spoteczne. Wynika to w znacznym stopniu z nieumiejetnosci wysytania oraz
odbierania i interpretowania sygnatéw spotecznych. Prawidtowy odbidr tych sygnatow
zalezy gtdéwnie od inteligencji emocjonalnej. Wedtug Daniela Golemana jest to zdolnos$¢
rozpoznawania przez nas witasnych uczu¢ i uczu¢ innych, zdolno$é samomotywacji
oraz kierowania emocjami zaréwno wtasnymi, jak i osob, z ktorymi tgczg nas jakies
wiezi. Jest to zatem panowanie nad naszymi emocjami i wykorzystywanie ich do
osiggniecia sukcesu. Wsréd skfadnikow inteligenciji emocjonalnej wazng role odgrywa
empatia, czyli rozpoznawanie emocji u innych. Osoby posiadajgce zdolnos¢ empatii sg
bardziej wyczulone na subtelne sygnaty spoteczne wskazujgce, czego chcg inni lub
czego im potrzeba. Komunikowanie innym osobom z naszego bliskiego otoczenia
niezrealizowanych potrzeb i odczuwanych emociji rodzi mozliwo$¢ porozumienia sie
ludzi nawet z najbardziej odlegtych swiatow.

Sygnaly spoteczne (werbalne i niewerbalne) spetniaja wiele funkcji
komunikacyjnych:

1. Przekazywanie informacji — stanowig zrédto informacji. Nawet jesli jedna strona
kontaktu nie jest w pemni $wiadoma swoich wtasnych zachowan, moze ona
komunikowac tresci, ktére wiele méwig o niej samej — jej samoocenie, postawach
i sktonnosciach. Ujawnia takze to, co odczuwa wobec oséb, z ktorymi sie
komunikuje.

2. Regulowanie interakcji — srodki regulowania interakcji w postaci niewerbalnej sg
najbardziej spotecznie akceptowane. Zakomunikowanie komus ,,odczep sie” moze
by¢ odebrane agresywnie i zniszczy¢ kontakt. Postuzenie sie gestem jest znacznie
bardziej przyswajalne i nieinwazyjne.

3. Wyrazanie emocji — srodki ekspresji emocji. Skuteczna komunikacja wymaga
wrazliwego odbioru i reagowania na uczucia czy emocje tych, z ktérymi sie
komunikujemy.

4. Tworzenie metakomunikacji — wykorzystanie niewerbalnych komunikatow do
okreslania, precyzowania, zaprzeczania lub rozszerzania przekazéw werbalnych
i niewerbalnych.

5. Kontrolowanie sytuacji spotecznych — oznacza to, ze dana osoba prébuje wptywaé
na drugg osobe lub zmieniac¢ jej zachowanie; wigze sie z probami uwidocznienia
czyjegos$ statusu i dominacji oraz z prébami dostarczania wybiérczych informac;ji
zwrotnych i wzmocnien; z prébami oszustwa.
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Kontakt fizyczny we wzajemnych kontaktach

Lata zaniedban i ignorowana tematu kontaktéw fizycznych spowodowaty, ze
niepetnosprawni, w tym osoby na wézkach, muszg stawi¢ czota wielu stereotypom
i mitom spotecznym. Tematy seksu sg pomijane w catym procesie rehabilitacji, co dla
niepetnosprawnych jest czesto zrédtem frustracji. W procesie adaptacji do zycia
w spoteczenstwie stopniowo zwieksza sie znaczenie sfery intymnej oséb niepetno-
sprawnych. Powinny sie one cieszy¢ zyciem, zaktada¢ rodziny, mie¢ partneréw,
rozwija¢ swoje kontakty takze w sferze seksualnej. Z przeprowadzonych badan wynika,
ze 35 proc. niepetnosprawnych ruchowo uwaza, ze wigz duchowa jest najwazniejsza,
ale kontakt fizyczny tez sie liczy, a 32 proc., ze wiez duchowa jest tak samo wazna, jak
kontakt fizyczny.

Pomijanie sfery kontaktow seksualnych i seksualnosci osoby niepetnosprawnej
fizycznie doprowadza do utrwalenia sie¢ komplekséw i obaw zaréwno przed
przeciwstawieniem sie brakowi przyzwolenia spotecznego, jak i przed porazka
w realizacji siebie w tej sferze. Rzekoma nieatrakcyjnos¢, poczucie niepetnej wartosci
jako partnera seksualnego, brak wiedzy o wtasnej cielesnosci i zmianach w reakcjach
seksualnych po urazie lub chorobie, lek przed niesprawdzeniem sie w roli seksualnej
oraz odrzuceniem lub osmieszeniem wszystko to blokuje podjecie aktywnosci
seksualnej. Rzetelna wiedza na temat funkcjonowania w tej sferze po wypadku lub
chorobie pozwala na odrzucenie spotecznego ostracyzmu i podejmowanie préb
nawigzywania i utrzymywania formalnych i nieformalnych dtugotrwatych zwigzkow.
Podstawowym warunkiem tych wiezi jest na pewno zaangazowanie uczuciowe, a takze
poziom edukacji seksualnej i otwartos$¢ na eksperymentowanie w celu przyjecia takich
form aktywnosci, ktére pozwolg na osiggniecie obopodinej satysfakcji erotycznej.
Ponadto bogactwo i roznorodnos$¢ przezy¢ wielu osob niepetnosprawnych niewatpliwie
przyczyniajg sie do rozwoju osobistego kazdego z partneréw oraz do pogtebiania
uczuciowych i erotycznych relacji miedzy nimi.

W zakresie sprawnosci seksualnej u niektérych mezczyzn urazy rdzenia kregowego
rzeczywiscie mogg powodowac pewne ograniczenia, ktére jednak mozna niwelowac
poprzez odpowiednie oprotezowanie czy pomoc w czasie kontaktéw intymnych.
Seksualnos$¢ kobiet jest natomiast catkowicie pomijana; wychodzgc ze szpitala czesto
nie czujg sie kobietami, a przeciez kobiety na woézkach najczesciej zachowujg
sprawnos¢ seksualng, a nawet mogg rodzi¢ dzieci. W przypadku kobiet czesto dzieje
sie tak dlatego, ze lekarze ginekolodzy nie wiedzg, jak poprowadzi¢ cigze
niepetnosprawnej pacjentki. Dr Alicja Dtugotecka, ktéra prowadzita wywiady z osobami
niepetnosprawnymi i ich partnerami, stwierdzita, ze zaden z badanych przez nig
mezczyzn nie byt zdiagnozowany seksuologicznie, mimo ze u wszystkich wystepowaty
tego typu problemy.
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Stuchanie aktywne, czyli stuchanie bez oceniania, bez krytykowania, ze
zrozumieniem motywacji méwigcego, wejsciem w jego role.

Jedng z podstawowych i najbardziej skutecznych technik komunikacyjnych jest sztuka
aktywnego stuchania. Umiejetnos¢ bycia dobrym stuchaczem sprawia, ze ludzie
szukajg naszego towarzystwa, obdarzajg nas zaufaniem, chetnie zwierzajg sie ze
swoich zmartwien — stowem, lubig naszg obecnos¢ oraz starajg sie utrzymywac jak
najblizsze wiezi. Osoby niepotrafigce stucha¢ sg oceniane jako nudne, zapatrzone
w siebie indywidua, lekcewazgce sprawy i uczucia innych. Poza poczuciem izolaciji
osoby te traca takze wiele istotnych informacji pomocnych w rozwigzywaniu zyciowych
probleméw. Warto nauczy¢ sie aktywnego stuchania dla lepszego rozumienia Swiata
i zaangazowania w zycie spoteczne. Wysyfajgc komunikat ,Jestem zainteresowany
Tobg i Twoimi sprawami, bo jeste$ dla mnie wazng osobg”, wzbudzasz sympatie
i przyciggasz rozméwcow.

Techniki aktywnego stuchania

Okazanie zainteresowania

Zasygnalizuj drugiej stronie, ze uwaznie jej stuchasz. Wspieraj rozméwce gestem
i stowami, a zachecisz jg do szerszych, a nawet bardziej osobistych wypowiedzi. Na
przyktad: ,Aha”, ,Uhm”, nachylenie sie w strone rozmowcy, kiwanie gtowa,
utrzymywanie kontaktu wzrokowego, odpowiednia mimika.

Okazanie zrozumienia

Powiedz rozméwcy, ze rozumiesz, co do Ciebie méwi. Nawet jesli jestes zty lub nie
zgadzasz sie z rozmoéwcg — potwierdz, ze informacja jest dla Ciebie czytelna. Kazdy
pragnie by¢ dobrze zrozumianym: ,Wiem, o co Ci chodzi”, ,Jasna sprawa”, ,To jest
zrozumiate”.

Okazanie akceptacji

Powiedz rozmoéwcy, ze zgadzasz sie z nim (jesli to prawda). Pokazujesz w ten sposéb,
ze podobnie myslicie. Jak wiesz, ludzie podobni do siebie lepiej sie rozumieja i lubig ze
sobg rozmawiac: ,Catkowicie sie zgadzam”, ,Rzeczywiscie jest tak, jak Pan méwi”, ,To
Swieta prawda”.

Zestawienie

Zestaw we wiasciwej kolejnosci najwazniejsze kwestie. Mozecie w ten sposob wraz
zrozmoéwcg uzgodni¢ waznos¢ i znaczenie poszczegolnych tresci: ,Méwi Pan, ze moje
propozycje sg interesujgce, lecz niektére trzeba dopracowac. To moze ustalmy , ktére
nalezatoby zmienic”.

Podsumowanie

Staraj sie uporzadkowaé chaotyczng wypowiedz rozmoéwcy do jednego, dwdch
powtarzajgcych sie w niej punktéw. Skoncentruj uwage na kluczowych kwestiach:
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,Z tego co mowisz wynika, ze trzeba sprawdzi¢ ten projekt jeszcze raz i uzupetnic
nastepujgce elementy”.

Powtorzenie (odzwierciedlenie, echo)

Powtorz rzetelnie stowa rozméwcey. Pozwoli Ci to rozwia¢ watpliwosci, potwierdzié¢
niejasng informacje i podkreslic, jak wazne dla Ciebie jest to, co méwi rozmoéwca. Kazdy
doceni staranie zrozumienia w petni tego, co usituje przekazac: , Ten termin naprawde
Ciodpowiada?”, ,Powiedziat Pan, ze juz to Pana nie interesuje”.

Parafraza

Powtarzanie wtasnymi stowami tego, co do tej pory powiedziat albo — jak nam sie
wydaje — przekazat rozméwca. Rozmowca nabedzie pewnosci, ze jest naprawde
stuchany i jesli trzeba skoryguje to, co zostato Zle zrozumiane: ,Innymi stowy masz
problem zdrowotny i nie jeste$ w stanie uczestniczy¢ w zajeciach?”, ,Zaczekaj, niech
sprobuje dobrze zrozumieé, co przezywasz”, ,Czy chcesz przez to powiedzieé, ze to zty
pomyst?”.

Precyzowanie

Zadaj pytania, by uzyskac¢ jak najpetniejszy obraz danej sytuacji. Odpowiedzi mogg
lepiej wyjasnic sprawe, ujawnic jej nowe aspekty, a takze zasygnalizowaé rozméwcy, ze
jeste$ nim zainteresowany: ,Jaka jest sytuacja w Pana zespole?”, ,Co Pan s3adzi
onowej taktyce?”.

Uswiadomienie rozméwcy, ze odbierasz jego uczucia

Powiedz rozmoéwcy, ze odbierasz rodzaj i temperature jego przezyé. Nie zawsze
kontrolujemy wyrazane emocje i poziom ich ekspresji. Uswiadomienie rozméwcy jego
silnych emocji pozwoli oddzieli¢ je od procesu komunikacji, a nawet roztadowac
napiecie: ,Widze, ze przypominanie tych wydarzen Cie niepokoi”, ,Odnosze wrazenie,
ze jeste$ poirytowany”.

Informacja zwrotna

Powiedz rozméwcy o swoich reakcjach (co czutes$, myslate$, przezywates) w czasie
przekazywania informacji. Pomaga to partnerowi oceni¢ znaczenie i skutecznos$¢
przekazu. W ten sposob powstaje szansa na korekte btednych interpretaciji i fatszywego
zrozumienia tresci komunikatéw. Informacja zwrotna musi by¢ szczera, natych-
miastowa i wspierajgca: ,0dnosze wrazenie, ze to nie wszystko co chciatles mi
powiedzie¢”, ,Wydaje misig, ze w opisanym przez Ciebie zachowaniu tkwi bigd”.

Angazowanie

Jesli rozméwca proponuje przesungc¢ termin zatatwienia waznej dla Ciebie sprawy, nie
zgadzaj sie tak fatwo! Powinienes ustali¢ co najmniej termin nastepnego podejscia do
rozwigzania tej sprawy: ,Sprébujmy zatatwi¢ ten problem pojutrze”, ,Jesli teraz nie
moze Pan podja¢ decyzji, to kiedy bedzie to mozliwe?”.
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Kwestionowanie

Powiedz szczerze rozmoéwcy, ze sie z nim nie zgadzasz. Bedzie musiat broni¢ swoich
pogladdéw lub je zweryfikowac. Powinna to by¢ Twoja prawdziwa reakcja, ale nie musisz
nikogo obraza¢ lub niszczy¢. Szczeros¢ rzadko wigze sie z brutalnoscig. Jesli zatem
zrobisz to uprzejmie i taktownie, mozesz bez szwanku przekona¢ rozmoéwce do
swojego rozwigzania: ,Sgdze, ze problem dotyczy catego personelu, a nie tylko mojego
zespotu”, ,Nie powiedziatam, ze decyzje mozna przyspieszyc¢”.

Alternatywa

Przedstaw inne mozliwosci analizy i rozwigzania problemu. Czasem jestesSmy
przywigzani do jakiej$ wizji i nie rozwazamy innych rozwigzan. Zawsze warto poszukaé
innego spojrzenia na problem: ,Mysle, ze trzeba spojrze¢ na te sprawe jeszcze zinnego
punktu widzenia”, ,Moze poprosisz kolezanke, zeby dzi§ Ci troche pomogta, a Ty
zastgpisz jgjutro nazebraniu?”.

Kontrpropozycja
Przedstaw propozycje r6zng od zdania rozméwcy. Sktoni go to do przygotowania
i prezentacji obrony wiasnego poglgdu, a Tobie da czas na przygotowanie

argumentacji: ,Uwazam, ze jutrzejszy wyjazd utrudni realizacje naszego zadania”,
wZamiast dziata¢ za szybko, sprobujmy zastanowic sie nad tym spokojnie”.

W aktywnym stuchaniu istotny jest kontakt wzrokowy. Unikaj jednak uporczywego
wpatrywania sie w rozmowce — to bardzo przeszkadza i peszy! Jesli przedmiotem
rozmowy s3g sprawy osobiste, zwigzane z emocjami, ,wspotbrzmigca” mina,
zrozumienie w oczach zapewniajg nam najlepszy kontakt.

Pamietaj, aby stworzy¢ warunki eliminujgce dekoncentracje lub odciggnigcie uwagi
w czasie rozmowy. Uzywaj zwrotow, ktére méwig o twojej uwadze.

Staraj sie uwaznie stuchac i zrozumie¢ przekazywane informacje, nawet jesli masz zty
nastroj lub odczuwasz silny dyskomfort.

Bariery i zaklécenia w komunikacji

Na kazdym z etapéw komunikacji moze dochodzi¢ do zaktdcen:

Nadawca — moze powiedzie¢ nie to, co zamierzat.

Odbiorca — jest narazony na zaklécenia zewnetrzne i wewnetrzne (Srodowisko,
samopoczucie, oczekiwania, wiedza, pragnienia, doswiadczenia, wartosci, emocje).
Odbiorca —interpretuje niezgodnie z intencjg nadawcy.

Celem procesu porozumiewania sie jest wymiana informacji miedzy rozmoéwcami.
Dojscie do porozumienia oznacza, ze tresci, jakie chciat Ci przekazac inny cztowiek
zostaty przez ciebie doktadnie odebrane, czyli: INTERPRETACJA ODBIORCY =
INTENCJA NADAWCY.
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Dopiero wtedy mozemy ustosunkowac sie do pogladéw nadawcy (rozméwcy), uznac je
za stuszne lub niestuszne, podja¢ decyzje o charakterze dalszej relacji, przemyslec jak
ja realizowa¢. Proces obrobki przekazywanych informacji przebiega pod$wiadomie
i bardzo szybko, co sprawia, ze podlega zaktéceniom na poszczegodlnych etapach.

1. Intencje: zaspokojenie witasnych potrzeb, zaspokojenie potrzeb drugiej strony,
wykonanie zadan, wylanie emocji;

mozliwe zaktdcenia: intencje mogg by¢ nieuswiadomione, niewyrazne, ukrywane,
sprzeczne.

2. Wiadomosci: by zrealizowa¢ swoje intencje nadawca dokonuje wyboru tresci, jakie
majg by¢ przekazane odbiorcy;

mozliwe zaktdécenia: dobdr tresci moze by¢ nietrafny lub réznie trafny na skutek
wyobrazen o sytuacji, oczekiwaniach odbiorcy.

3. Kodowanie: wybor formy w jakiej ma zosta¢ przekazana wiadomosé¢, przetozenie jej
na sygnaly. Nadawca podejmuje decyzje, jak wiadomos¢ ma by¢ przekazana
(okreslone stowa, gesty, odpowiedni ton gtosu itp.);

mozliwe zaktécenia: uzycie kodu nieznanego rozméwcy (np. zargon), wieloznaczno$é
poje¢, rézne znaczenia sygnatéw dla rozméwcow.

4. Sygnaty: stownei niewerbalne;
mozliwe zaktdcenia: niezgodnosc¢ przekazywanych sygnatéw.

5. Przekazywanie i odbiér sygnatéw: wypowiadanie tresci stownych i ich stuchanie,
przejawianie zachowan (wykonywanie gestow, ruchow) iich obserwacja;

mozliwe zaktdcenia: szumy zewnetrzne i wewnetrzne, zbyt ciche lub niewyrazne
sygnaty, selektywnos$¢ (wybieranie tresci, ignorowanie niektorych sygnatow).

6. Odkodowanie: przetozenie sygnatéw na tresci, ,odszyfrowanie” przekazéw wedtug
znanego sobie kodu;

mozliwe zakitdcenia: zastosowanie innego kodu niz ten uzyty przez nadawce, btedy
w odkodowaniu.

7.Interpretacja: wyobrazenie lub wniosek odbiorcy o intencjach nadawcy;

mozliwe zakiécenia: rézne doswiadczenia, nastawienie, wiasne intencje, zaburzenia
spostrzegania, silne emocje, mechanizmy obronne, wyobrazenia o $wiecie i o ludziach.

Podstawowe bariery w komunikacji:
= zaprzeczanie uczuciom —nic sie nie stato, nie szkodzi, nie ma co sie martwic;

= udzielanie rad — pokazywanie, ze znam lekarstwo na wszelkie bolgczki, ,wiem
lepiej”;
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zasypywanie pytaniami — formutowanie pytan, czesto nawet bez zwigzku
z tematem, aby lepiej zaistnie¢ w swiadomosci rozméwcy, zaprezentowaé swoje
zaangazowanie lub pokry¢ zmieszanie albo brak rzeczywistej wiedzy;

obwinianie i oskarzanie — wytadowywanie swojej irytacji, agresji, poczucia krzywdy
i niesprawiedliwosci, brak zrozumienia rzeczywistych intencji rozmowcy;
przezywanie — nadmierne dramatyzowanie, przygnebienie, fantazjowanie,
napiecie;

straszenie — zyskiwanie przewagi poprzez wywotywanie leku i poczucia
zagrozenia u odbiorcy;

rozkazy —traktowanie odbiorcy jako osoby podlegtejizaleznej;

wyktady i moralizowanie — wypowiadanie kwestii w sposéb autorytatywny
i kategoryczny, przemawianie zamiast dialogu;

ostrzezenia;

postawa meczennika — przedstawianie siebie w roli ofiary poswiecajgcej sie dla
innych, w tym dla rozméwcy;

poréwnania — stosowanie odniesien w celu uwypuklenia wad lub btedow
rozméwcy;

sarkazm — ztos$liwe przytyki, ironizowanie w celu obnizenia pozycji odbiorcy;
proroctwa —tendencyjne przewidywanie zdarzen;

pomijanie —obejscie waznych, ale niewygodnych kwestii;

niedomowienia — przedstawienie sprawy w sposob niepetny, pomijajgcy jakies
wazne kwestie;

wieloznacznosci — przekazywanie komunikatu w sposoéb niejasny, trudny do
adekwatnej interpretaciji;

uogodlnienia — komunikowanie przekazu w sposob zbyt ogdélny, brak precyzji

i uwzglednienia istotnych szczegotéw.

Komunikacja zgodna z zasadami asertywnego
zachowania

Asertywnos¢ — polega na respektowaniu wilasnych praw przy jednoczesnym
respektowaniu praw innych osoéb; oznacza to obrong wtasnych praw przy uznaniu praw
innych. Jest umiejetnoscig otwartego i stanowczego, a réwnoczesnie uprzejmego
wyrazania wtasnych opinii i emocji, egzekwowania swoich praw oraz podejmowania
decyzji. Zachowanie asertywne wobec innych wynika z naszej wiary w siebie i poczucia
whasnej wartosci. Jest to umiejetno$¢ niezwykle przydatna zaréwno w relacjach
osobistych, jak i kontaktach zawodowych. Dla wielu os6b stanowi tez inspirujgcy
sposob na ksztattowanie wiasnej osobowosci.

17



Zachowanie asertywne — mozna umiesci¢ pomiedzy agresjg a ulegtoscig.

Zachowujgc sie asertywnie, respektujemy prawa zaréwno swoje, jak i innych.

Zachowujac sie agresywnie respektujemy prawa wiasne, lekcewazac cudze. Gdy

jestesmy ulegli, lekcewazymy swoje prawa a respektujemy innych.

Pamietaj!

= Maszprawo powiedzie¢ NIE.

= NIEjestodpowiedzig na konkretng prosbe, a nie odrzuceniem osoby.

= Jeslinie wiesz co odpowiedzie¢ i chcesz zyskac¢ na czasie, powiedz: ,Dam Ci znaé
pozniej”.

= Nie miej komus za zte, ze Cig o co$ prosi.

= Prosowiecejinformaciji, jesli sa Ci potrzebne do podjecia decyzji.

KOMUNIKAT ,,JA”- informuje drugg osobe o tym, jak jej zachowania wptywajg na

Ciebie i jakie to ma dla Ciebie znaczenie. Pozwala w jasny i niezagrazajgcy sposob

moéwic o swoich potrzebach i uczuciach. Jest tez neutralng formg wyrazania uczu¢ o

negatywnym znaku. Utatwia komunikacje, szczegdlnie zas przekaz ,trudnych” tresci,

dzieki temu, ze druga strona nie czuje sig oskarzona. Komunikat ,,JA” odnosi si¢ nie do

osoby, lecz jej zachowania oraz uczug, jakie ono wywotuje.

Jak sformutowaé komunikat ,JA”:

Etap 1. Jamysle, czuje... — wskaz konkretne myslii uczucia zwigzane z sytuacja.

Etap 2. Kiedy Ty... — opisz doktadnie zachowanie rozmoéwcy, ktére wywotujg opisane

wczesniej myslii uczucia.

Etap 3. Poniewaz... — opisz wptyw, jaki ma na Ciebie to zachowanie i dlaczego jest dla

Ciebie wazne.

KOMUNIKAT ,, TY” — odbiorca ma wrazenie, ze go oskarzasz lub obwiniasz. Mysli, ze
uwazasz go za kogos ztego i nie koncentruje sie, jak sie zmieni¢, lecz jak sig obronic.
Komunikaty ,TY” nie majg zadnego pozytywnego efektu ani dla méwigcego, ani dla
stuchajgcego. Napiecie i zto$¢ wzrastajg i rozwigzanie konfliktu staje sie coraz
trudniejsze.

ASERTYWNA ODMOWA

Najbardziej cenimy ludzi, ktérzy majg wtasne zdanie. Nazywamy ich prostolinijnymi.

Brak jasnych odpowiedzi moze budzi¢ podejrzenia o nieszczero$¢ i manipulacje.

= NIE jestodpowiedzig na prosbe , a nie wykrecaniem sie.

= Jesli nie wiesz co odpowiedzie¢ i chcesz sie zastanowi¢ powiedz: ,Dam Ci znaé
pozniej”.

= Nie miej komus za zte, ze Cie o cos prosi.
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= Zwrd¢ sie z prosbg o wiecej informacji przy podejmowaniu decyzji.

Zasady asertywnej odmowy.

® Zdanie zaczynamy od stowa NIE.

* Po nim nastepuje poinformowanie osoby, ktérej odmawiasz, o podjetej decyzji,
postanowieniu lub wtasnym dziataniu.

* Nie informuj o swoich preferencjach, np. ,Nie, nie chciatbym Ci pozyczy¢” — bo
stwarzasz szanse ulegniecia proszgcemu. Wtedy rozméwca moze przeciggac
w nieskonczonosé, np.- ,Rozumiem doskonale, ze nie chcesz, ale ja zawale przez
to egzamin, ato juz ostatni termin”.

* Mozesz wyjasni¢ powdd decyzji, np. ,Nie, nie pozycze Ci, bo nie oddates$ mijeszcze
bardzo waznego opracowania”.

* Mozesz poinformowa¢ o swoich uczuciach zwigzanych z odmowa, np. ,Nie, nie
zrobie tego, cho¢ jest mi bardzo przykro”.

Pamietaj!

= Nie przepraszaj, nie zrobites$ nikomu nic ztego.

= Nie usprawiedliwiaj sie, poniewaz masz prawo odmowic.

= Nie krytykuj, nie pouczaj partnera, bo ma prawo prosi¢, tak jak Ty — masz prawo
odmowic.

ASERTYWNA PROSBA-ZASADY

Stanowcza prezentacja swojego celu, planu, potrzeby czy postanowienia (zamierzam,
planuje, potrzebuje): ,Postanowitam odkurzy¢é mieszkanie, potrzebny jest mi
odkurzacz, ktory wtasnie sie zepsut”.

Pytanie skfaniajgce osobe do jednoznacznego ustosunkowania sie do wyrazonych
oczekiwan: ,Czy jest Pani gotowa pozyczy¢ mi odkurzacz?”.

W wypadku niejasnej odpowiedzi powtdrne pytanie o decyzje. Na przyktad sgsiadka
mowi: ,No, nie wiem...” Ty: ,Nie wiem, jak mam Panig rozumie¢ — czy pozyczy mi Pani
odkurzacz, czy nie?” (pytanie zamkniete).

ASERTYWNAWYMIANA ROZNYCH OPINII-ZASADY

= Powtorz punkt widzenia rozmoéwcy; ,Rozumiem, ze Ty w tej sprawie uwazasz, ze...”
= Powtorz wtasny punkt widzenia: ,Aja w tej sprawie uwazam, ze ...”

= Podkresl réznice w pogladach: ,Jak widzisz, nasze opinie na ten temat réznig sie
w istotny sposob”.

= Zamknij dyskusje: ,Poniewaz ani Ty, ani ja nie mamy ochoty zmienia¢ naszych
stanowisk, nie widze sensu, abysmy sie dalej przekonywali”.
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Samospetniajaca sie¢ przepowiednia — gdy myslisz, ze rozmawiasz z osobg mitg
i sympatyczng, to zachowujesz sie rowniez mito i swobodnie, gdyz czujesz sie
bezpiecznie. Wtedy fatwiej pokaza¢ si¢ od najlepszej strony. | jest bardzo
prawdopodobne, ze rozmoéweca tez oceni Cie pozytywnie. Czyli Twoje oczekiwanie sie
potwierdzi.

Komunikacja niewerbalna

Komunikacja niewerbalna (mowa ciata) jest uzupetnieniem i wzmocnieniem przekazu
werbalnego, wzbogaca zakres relacji interpersonalnych. W jej sktad wchodzg:

= wokalika — intonacja i barwa gtosu, akcentowanie, rytm mowienia, wysoko$¢ i sita
gtosu oraz sygnaly emocjonalne — westchnienia, pomruki, ptacz, sapanie, jeki,
$miech, przydzwieki—eee”, ,yyy”;

= kinezyka — wszelkie ruchy dtoni, rgk, palcow, nég, stép, gtowy i catego korpusu.
Takie przekazy wskazujg poziom napiecia uczestnikdw procesu komunikacyjnego.
Mimika twarzy zdradza prawdziwe intencje i emocje. Spojrzenia, ruchy gatek
ocznych (patrzenie w oczy, unikanie wzroku, uciekanie wzrokiem, patrzenie ponad
rozmowce) Swiadczg o zaangazowaniu w proces komunikacji. Sposéb stania,
siedzenia, chodzenia, zbyt swobodne rozsiadanie sie w fotelu, siadanie na brzegu
krzesta, ciggte przektadanie nogi na noge, wiercenie sie itp. wskazuje na obawy
i niepokoj;

= haptyka — dotyk i kontakt fizyczny — od muskania po uderzenia. Dotyk stanowi
wskaznik jakosci realizowanego kontaktu, na przyktad kiedy witajgcy sie nie
podajg sobie dioni lub podajg sobie dton z lub bez dodatkowych dotykéw. Dotyk
uwidacznia tez wtadze i pozycje rozmowcy. Podkresla rowniez poczucie zaufania
iwspotodczuwanie;

= przestrzen i dystans fizyczny preferowane przez partneréw procesu. Kazda
jednostka ma wytyczone granice obszaru witasnego ,ja”. Zachowanie tych granic
zapewnia dobry klimat komunikowania sie.

Granice obszaréw:

15-46 cm —strefaintymna;

46-120 cm —strefa osobista;
120-360 cm — strefa spoteczna;
powyzej 360 cm — strefa publiczna;

= ubiér- krzyczace” kolory, ekscentryczny lub wyzywajacy styl, niedbaty ubior.

Niezgodno$¢ komunikacji werbalnej z niewerbalng prowadzi do zametu (braku
spojnosci przekazu); na przyktad méwimy, ze cos$ Swietnie znamy, a przy tym nie
patrzymy w oczy i méwimy cicho lub drzgcym gtosem. Komunikacja niewerbalna ma
charakter emocjonalny i dlatego jest niezwykle trudna do zafatszowania. Jest takze
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wieloznaczna — kiedy sie zdenerwujemy, mozemy gtosno moéwic, gestykulowac albo sie
kompletnie wycofa¢. Silny rumieniec moze oznaczaé¢ zaréwno zto$¢, jak i ktlamstwo czy
zazenowanie. Zachowania odbierane przez rozmoéwce jako nerwowe to czeste
mruganie powiekami, oblizywanie warg, wykrecanie palcow, zastanianie ust, uciekanie
wzrokiem, siadanie na skraju krzesta.

Ztozone wzajemne kontakty miedzyludzkie

Nawigzywanie wzajemnych kontaktow

Doniostg role w rozwoju osobistym cztowieka petni jego umiejetnos¢ funkcjonowania
spotecznego, czyli podejmowanie kontaktéw z innymi ludzmi, przebiegajgcych zgodnie
z obowigzujgcymi normami wspétzycia spotecznego. Mowimy tu o zdolnosci do
nawigzywania kontaktow interpersonalnych oraz o rodzaju i jakosci tych kontaktéw.

Nawigzywanie kontaktu, budowa zaufania

Intuicyjna ocena naszej osoby nastepuje juz w momencie, gdy stajemy twarzg w twarz
z drugim cziowiekiem. Ma ona charakter emocjonalny i tworzy tak zwane ,pierwsze
wrazenie”. Sztuka nawigzywania kontaktu to umiejetnos$¢ ,przetamywania lodéw” oraz
nawigzywania kontaktu z osobami, ktére wydajg sie nam atrakcyjne lub z ktérymi mamy
wykonac jakie$ wspdlne zadanie.

Czesto w nowej sytuacji spotecznej pojawia sie lek przed tym, co nieznane, a takze
przed nieznajomymi osobami. Powstat on w wyniku nawykowego sposobu myslenia
0 sobie samym. U wielu ludzi funkcjonuje nastawienie, iz nie zastugujg na uznanie
i szacunek, poniewaz sg gorsi, mniej wartosciowi czy pociggajgcy dla innych. Lek moze
mie¢ tez przyczyne wynikajgcg z niestosownosci narzucania si¢ drugiej osobie,
naruszania jej obszaru wtasnego ja.

Jak radzi¢ sobie z Iekiem przed osobami nieznanymi?

Odrzucenie negatywnych etykietek, jakimi sie okreslasz. Wprowadzenie opisu zamiast
epitetu. Na przyktad: ,Czasami zachowuje si¢ troche bezmysinie” zamiast: ,Jestem
tepy”. Aby sobie pomodc i odrzuci¢ nawykowe osgdy mozna utworzy¢ wykaz kilku cech
negatywnych i pozytywnych, ktére sg dla ciebie niezwykle wazne. Negatywne
przedstawiamy w wersji opisowej. Je$li chcemy nawigza¢é z kims$ kontakt,
przypominamy sobie kazda z tych cech. Mamy woéwczas realny, a nie znieksztatcony,
obraz siebie, co pomaga poczuc sie pewnie;.

Przeksztalcenie negatywnej interpretacji podejscia. Trzeba zmieni¢ postrzeganie
sytuacji, w ktérej spotykasz obcg osobe. Spotkanie z drugim cztowiekiem nie jest
egzaminem — czy sprawdzisz sie w relacji i spetnisz jakie$ narzucone przez siebie
oczekiwania (np. ,Ona jest sympatyczna, ale na pewno nie zachce sie ze mng
zaprzyjaznic”), potraktuj je wiec jako okazje do poznania kogo$ ciekawego. Nie tworz
zadnych oczekiwan wobec drugiej osoby, poswiec jej tylko swdj czas i zainteresowanie.
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Przeksztalcenie negatywnej interpretacji odrzucenia. Jesli kto$ odrzuci mozliwosé
kontaktu z Tobg, nie oceniaj sie negatywnie, bo tak naprawde nie wiesz, jaki byt tego
powdd. Kto$ moze nie chcie¢ i$¢ z Tobg do kina, bo jest $pigcy i zmeczony lub zajety,
a nie dlatego, ze jestes$ nudny. Powdd najczesciej nie jest zwigzany z nami, ale wynika
z przyczyn obiektywnych, catkowicie od nas niezaleznych. Zawsze mozemy poprosi¢
owyjasnienie.

Przepracuj emocjonalny aspekt odrzucenia. W momencie odmowy wez kilka
gtebszych oddechow, skupiajgc sie na swoich cielesnych doznaniach. Pomaga to
wylgczy¢ wewnetrzne rozwazania wywotane stratg.

Uwzglednij mozliwos¢ odrzucenia. Sprobuj rozpoczgé rozmowe w celu Swiadomego
doswiadczenia odmowy. Na przykiad wybierz kogos, kto Ci sie podoba i sprébuj
odpowiedzie¢ sobie na pytania dotyczgce jego ewentualnego zachowania oraz
mozliwosci naprawy sytuacji w przypadku odrzucenia.

Nawigzanie kontaktu

Skuteczne nawigzanie kontaktu jest mozliwe, jesli sg spetnione nastepujgce zasady:

= Okazywanie innym szacunku i aprobaty.

= Koncentrowanie uwagi na partnerach kontaktu.

Wykorzystanie mowy ciata

= Zbliz sie do partnera. Znajdz odpowiedni dystans, ktory utatwi rozmowe. Pamietaj
o granicach obszarow kazdego cztowieka.

= Pochylsie w kierunku rozméwcy. Wyraza to zainteresowanie i zaangazowanie.
= Nie przyjmuj pozycji obronnej (np. objecie sie rekoma).

= Nawigz kontakt wzrokowy. Jesli masz z tym problem, patrz w punkt blisko oczu.
= UsSmiechajsie. UsSmiech czyni cuda, sygnalizuje otwarcie na kontakt.

= Zywa mimika. Skiniecie gtowg, podniesienie brwi, otwieranie ust potwierdzajg
Twoje zainteresowanie.

= Nie wstydz sie dotyku. Dotknigecie reki, ramienia, dtoni wzmacnia odbiér Twoich
sygnatow zainteresowania.

Zainicjowanie kontaktu

Pamietaj, ze obydwoje macie podobne potrzeby i leki. Wybierz refleksje, ktérg sie
chcesz podzieli¢ i zacznij mowi¢. Temat, jaki poruszysz nie jest zbyt istotny. Wazne
zebys$ dat sygnat pozwalajacy uzyska¢ odpowiedz. Moze to by¢ prosba o informacje,
komplement (byle nie prostacki i nachalny), zartobliwa uwaga, uwaga o aktualnych
wydarzeniach.
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Codalej?

Zadawaj pytania. Najlepsze sg pytania potoczne, dotyczgce podstawowych
wiadomosci o drugiej osobie (np. dotyczace miejsca pochodzenia, rodziny, szkoty,
zawodu) oraz pytania umozliwiajgce zbieranie informacji o postawach rozméwcy, jego
dosdwiadczeniach, pogladach i uczuciach. Prawidtowo postawione pytania stuzg
otrzymaniu informacji dodatkowych, dzieki ktérym tworzy sie¢ nam coraz petniejszy
wizerunek drugiej osoby. Pamietaj, ze ludzie lubig mowi¢ o sobie. Twoje zaintereso-
wanie jest dla nich sygnatem, Zze sg dla Ciebie atrakcyjni i to pobudza ich do dalszej
rozmowy. Zdrowa ciekawos$¢ i odpowiednio sformutowane pytania sondujgce sg
elementarnym warunkiem udanego kontaktu. Wazne jest, aby pytan nie byto zbyt duzo,
nie byly zbyt osobiste i wscibskie oraz aby uwaznie wystuchiwaé odpowiedzi. Tak
prowadzona rozmowa w sposéb naturalny prowadzi do porozumienia, poniewaz daje
partnerom wiedze o ich preferencjach i mozliwosciach.

Aktywne stuchanie. Uwazne stuchanie w trakcie catej rozmowy to postawa
pozytywna, ktérg wszyscy ludzie bardzo cenig. Nie przerywaj méwigcemu (chyba ze
w przerwie jego wypowiedzi zadasz konkretne pytanie), nie okazuj zaniepokojenia czy
pospiechu, nie przenos sie mys$lg do innych spraw lub witasnych probleméw, nie
wstuchuj sie tylko w szczegoty.

Odstanianie sie (ujawnianie sie). Najbardziej elementarne odstanianie sie to
informacje bez ujawniania uczu¢ (np. opisanie swojej pracy). Bardziej zaawansowane
polega na ujawnianiu swoich mysli, uczu¢ i potrzeb w odniesieniu do przesztosci
i przysziosci (np. mowienie o obawach zwigzanych ze spetnieniem plandw,
o upodobaniach i zainteresowaniach, o waznych emocjonalnie dla nas wydarzeniach).
Najbardziej pogtebiajgce kontakt odstoniecie to wydobywanie na swiatto dzienne uczuc¢
i emocji zwigzanych z ,tu i teraz”. Zwtaszcza dotyczy to partnera kontaktu, kiedy
ujawniamy swoje uczucia wzgledem jego osoby (np. méwimy, co nam sie w drugiej
osobie podoba, co budzi nasze obawy, watpliwosci, czego oczekujemy po tym
spotkaniu i jak odbieramy odpowiedzi oraz cate zachowanie rozmoéwcy). Jest to
podstawa dla zbudowania silnej zazylosSci, a nawet przyjazni. Nieodpowiadanie
osobistymi treSciami na ujawnianie przez innych ludzi wiasnych spraw, a zwlaszcza
ukrywanie swoich doswiadczen i przezy¢ wobec bliskich osob, powoduje wzrost
dystansu miedzy partnerami rozmowy, uniemozliwia konfrontacje ich przekonan
i utrudnia realizacje wzajemnych dazen.

Otwarcie. Czlowiek, ktéry nie przekazuje innym wiadomosci o swoich osobistych
sprawach, sygnalizuje im przez to, czasem zupetnie nie majgc takich intencji, ze nie ma
do nich zaufania, ze nie darzy ich sympatia, ze nie chce ich uczuciowej bliskosci. Inni,
odbierajgc ten komunikat, tez nie przyjmujg postawy otwartosci. W takiej sytuaciji
miedzy partnerami nie nawigzg sie bliskie, serdeczne kontakty.

23



Zakonczenie kontaktu

Po pewnym czasie wzajemnych kontaktdw ludzie zadajg sobie pytania: czy jest mi
zdang osobg dobrze czy zle? Czy w przysztosci tez bedzie podobnie? Czy nasz kontakt
sie zmieni, bedzie lepszy, a moze gorszy? Osoby, ktérym zalezy na kontakcie, potrafig
ponies¢ bardzo wysokie koszty, poniewaz zyski znacznie je przewyzszaja.

Jesli chcemy zakonczy¢ kontakt, trzeba zaczg¢ od rozwaznego, spokojnego
poinformowania tej osoby o podjetej decyzji. Nie nalezy informowaé o swoich
preferencjach, np.: ,Nie chciatbym kontynuowa¢ naszych kontaktéw...”, poniewaz
stwarzasz szanse na przedtuzanie rozmowy i nalegania, a w koncu na ulegniecie
argumentom drugiej strony. Partner moze zabiega¢ o podtrzymanie kontaktu chocby
stosujgc szantaz emocjonalny, np.: ,Rozumiem, ze nie chcesz, ale przeciez mnie na
tym bardzo zalezy, a ty tego nie przemyslates$, robisz mi wielkg krzywdg”. Nie ma
przeciwskazan do wyjasnienia powodu decyzji, np.: ,Uwazam, ze trzeba zakonczyé
nasze spotkania, bo teraz pochtaniajg mnie bardzo wazne sprawy i nie mam czasu na
kontakty”. Aby ,ostodzi¢” przykre emocje partnera mozna przedstawi¢ swoje odczucia
zwigzane z zakonczeniem kontaktu, np.: ,Jest mi bardzo przykro, ale nie mozemy
dtuzej sie spotykac”.

Najwazniejsze jest, aby nie stawia¢ sie w pozycji winnego, kidry w sposoéb catkowicie
Swiadomy i perfidny zamierza skrzywdzi¢ partnera kontaktu. Jesli kontakt z drugg
osobg nas przyttacza, wywotuje agresje czy przygnebienie — nie przepraszajmy, nie
usprawiedliwiajmy naszego wyboru, tylko zakonczmy kontakt dla dobra obydwu stron.
Na pewno bedzie to bolesne lub chociaz nieprzyjemne przezycie, ale ostatecznie
przyniesie ulge i komfort psychiczny oraz satysfakcje, ze potrafiliSmy sie rozstac¢
w spos6b spokojny, bez agresywnej krytyki, wypominania, zarzutéw i ktotni. A jesli juz
dojdzie do konfrontacji, rébmy to tak, aby wypowiadane przez nas stowa byly zgodne
z prawdziwymi uczuciami i opiniami na temat partnera, a on sam nie odczut ich jako
miazdzacej krytyki i niezrozumienia. Wtedy bowiem odpowie atakiem, a zakonczenie
kontaktu w ten sposaéb jest nie tylko przykre, ale moze pozostawi¢ w psychice trwaty
uraz rzutujgcy negatywnie na nasze przyszte kontakty i zwigzki.

Innym sposobem dos¢ skutecznym, lecz bardziej czasochtonnym, jest stopniowe
oziebianie kontaktu, czyli zmniejszanie jego czestotliwosci, czasu trwania spotkan oraz
jego intensywnosci. Z czasem partner zrozumie nasze intencje i sam przestanie dazy¢
do kontynuacji kontaktu. Istnieje jednak niebezpieczenstwo, iz osoba mato domysina,
o stabej inteligencji emocjonalnej lub zbyt silnym zaangazowaniu, moze w dalszym
ciggu zabiegac o utrzymanie relacji, i wowczas zakonczenie kontaktu moze sie stac
dtugim i zmudnym procesem.
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Kontrolowanie zachowan we wzajemnych kontaktach

Kontrola powinna obejmowac trzy podstawowe elementy:
1. zasady komunikowania sie,

2. odbidrinformacji od partnera,

3. znaczenie przekazywanych w rozmowie informacji.

Przekazy informacyjne to wypowiedzi ustalajgce zasady, wedtug ktérych ma
przebiega¢ rozmowa. Narzucajg one pewien porzadek przedstawiania spraw przez
rozméwcow i okreslajg propozycje podejmowanych tematéw. Partnerzy, przekazujgc
sobie wzajemne zasady prowadzenia rozmowy, przekazuja takze wtasne oczekiwania
i wyobrazenia o jej przebiegu. Zasady te zazwyczaj dotyczg tresci rozmowy (np.
,Opowiem ci, co stato sie wczoraj u mnie w domu”); miejsca, w jakim ma sie toczy¢
rozmowa (np. ,Wyjdzmy poza budynek, tam nikt nie bedzie nam przeszkadzat’); czasu
rozmowy (np. ,Pogadamy o tym dokfadnie, jak znajde chwile czasu”); sposobu
zabierania gtosu (np. ,Méwmy kolejno, nie wszyscy naraz”); kodu rozmowy (np.
,Nie rozumiem waszego slangu”.

Kontrola powinna dotyczy¢ takze odbioru przekazu. Odbiér jest zawsze wzmacniany
komunikatami werbalnymi i niewerbalnymi. Potwierdzenie niekoniecznie musi mie¢
forme stowng: ,no tak”, ,nie rozumiem”, ,alez nie”, ale moze takze wyraza¢ sie takimi
zachowaniami, jak patrzenie w oczy, kiwanie gtowg, usmiech czy tez pytajgcy
wyraz twarzy.

Kolejnym elementem podlegajacym kontroli jest uzgadnianie znaczenia przekazywa-
nych przez rozmoéwcow tresci, czyli ustalanie kodu rozmowy. Odbiorca informacji moze
np. relacjonowac partnerowi, jak zrozumiat tres¢ przekazywanych mu wiadomosci:
,Rozumiem, ze masz na mysli...” (parafraza). W ten sposéb mozna poréwnac¢ to, co
odebrat partner, ze swojg wiasng intencjg i zniwelowac¢ znieksztatcenia rozmowy.
Pomijanie w rozmowie tego typu kontroli, zwtaszcza gdy rozmoéwcy postugujg sie
réznymi kodami, powoduje, ze partnerzy nie majg szans na osiggniecie petnego
porozumienia, poniewaz nie do konca poprawne odczytujg kierowane do siebie
komunikaty.

Oficjalne kontakty

Kreujgc swoj wizerunek w oficjalnych kontaktach (kiedy np. zatatwiamy wazng sprawe
w urzedzie, rozmawiamy z pracodawca, wystepujemy przed szerszym audytorium itp.),
powinnismy przede wszystkim zadbac o atrakcyjne przedstawienie wtasnej osoby,
przyktadanie wagi do swoich mocnych stron i skutecznej komunikacji z rozméwca.
Autoprezentacja powinna kierowac sie zasadg atutu. Méwigc prosciej — to Swiadome
kierowanie wrazeniem, jakie wywieramy na innych, czyli proba pokazywania sie takimi,
jakimi chcemy, zeby nas inni widzieli. Nalezy zatem uwzgledni¢:
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1. powszechnie pozadane cechy — mity i kompetentny (cho¢ czasem stojg
W Sprzecznosci);

czego oczekuje od nas rozmowca (odbiorca);

3. cechy wynikajgce z roli, jakg zamierzamy petni¢ wobec tej osoby, i jakiej sie od nas
oczekuije;

4. normy obyczajowe i kulturowe danej organizacji—wynikajg one zwyznawanych tam
wartoéci; ich ztamanie moze by¢ odebrane negatywnie, poniewaz czesto narusza
wazne w danym srodowisku zasady i standardy.

Stosujgc zasade atutu, trzeba dobrze znaé samego siebie i te reakcje, do ktérych nie
bardzo chcemy przyzna¢ sie nawet przed sobg. Umiejetno$¢ poznania swojego
zachowania, rowniez tego, ktérego nie akceptujemy, to wielki krok do przodu, przydatny
dla podwyzszenia efektywnosci naszych relacji w sytuacjach bardziej oficjalnych.
Druga wazna sprawa, o ktorej nalezy pamietac, to takie przedstawienie swoich
minuséw — jesli zostang one ujawnione — aby zostaty one przekute w pozytywy. Tutaj
dochodzimy do problemu niepetnosprawnosci, ktory czesto wptywa deprymujgco na
nasze kontakty z otoczeniem, bedgc (czesto nieuswiadomionym) zrodtem wielu
komplekséw czy zagrozen. Odpowiednia prezentacja wywotanych niepetnospraw-
noscig wlasnych ograniczen moze stac sie pozytywem, trwale zmieniajgc, wynikajgca
ze stereotypowych uprzedzen, negatywng postawe odbiorcy wobec oséb
niepetnosprawnych.

W tworzeniu pozytywnego wizerunku niezwykle istotne jest zdobycie zaufania
odbiorcy. Jest to wazne w sytuacjach, w ktérych mozemy sie wykaza¢ swoimi
kompetencjami i pozgdanymi w danym momencie cechami charakteru. Trzeba
pamieta¢ o konkretnym i logicznym przedstawieniu swoich mozliwosci czy
umiejetnosci. Zeby najbardziej pozgdane cechy ujawnity sie z petna sitg, muszg zostaé
dobrze wyeksponowane — nie mozemy ostabi¢ ich cechami drugorzednymi i mniej
istotnymi.

Wazny zatem jest sposéb prezentacji wlasnych umiejetnosci, zwtaszcza w kontakcie z
pracodawcg. Pozytywne wrazenie budzi zawsze deklaracja checi nabywania
i rozszerzania swoich kwalifikacji. Dobrze, by kandydat zadawat pytania dotyczgce
procedury zatatwiania sprawy, przepiséw, wymogow swojej przysztej pracy, poniewaz
pozwoli to unikng¢ podzniejszych nieporozumien.

Musimy zapamietaé, ze w zadnej sytuacji nie wolno oszukiwa¢ rozméwcy. Zasada
podawania wytgcznie prawdziwych informacji pozwoli nam na prawidtowe i bezpieczne
relacje z ludzmi. Lepiej poda¢ mniej informaciji, ale za to konkretnych czy takich, dzieki
ktorym mozna osiggng¢ pewne rezultaty, niz przekaza¢ informacje mogace
zdyskredytowa¢ nasz wizerunek i zniszczy¢é szanse powodzenia w relacji. Badzmy
autentyczni, wiarygodni i uczciwi.
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Istotng role w kazdej relacji spotecznej odgrywa asertywno$¢. Zachowanie asertywne
wymaga akceptacji siebie i innych oséb. Dzieki temu mozemy osiggng¢ planowane
cele, szanujgc inne osoby i ich prawa. Asertywnos$¢ pozwala w petni zaprezentowac
nasze predyspozycje, kwalifikacje i kompetencje. Nie forsujmy jednak asertywnosci
ponad miare, prezentujgc tylko mozolnie wyéwiczone zachowania. Rozmoéwca szybko
to odkryje i z pewnoscig Zle oceni. Najlepiej zachowywac sie naturalnie, zgodnie
z posiadanymi cechami charakteru i temperamentem, oraz by¢ dobrze przygotowanym
do rozmowy.

Nasi rozméwcy bardzo szybko tworzg sobie opinie o nas i niechetnie je zmieniaja.
Dlatego nalezy zadba¢ o wywarcie dobrego pierwszego wrazenia. Bedzie ono
rzutowato na rozwéj dalszego kontaktu. Badania psychologiczne dowiodty bowiem, ze
pierwsze jedenascie sekund ma znaczenie zasadnicze dla oceny czy decyzji. Stad tak
wazna jest punktualnosé, stroj stosowny do sytuacji, zadbanie, swobodne zachowanie,
usmiech, uscisk dtoni (pewny, ale ani nie miazdzgcy, ani nie tzw. ,$nieta ryba”).
Pewnos¢ siebie nie tylko utatwia kontakt, ale Swiadczy o tym, ze znamy swoj potencjat
i wiemy co potrafimy. Kolejng zasadag, ktdérg warto wykorzystaé, jest zasada
pierwszenstwa i $wiezosci. Zgodnie z ta zasadg nasze najwazniejsze argumenty warto
podkresli¢ na poczatku i powtérzyC jeszcze raz na koncu spotkania. Dobrze
zastosowac takze powszechnie znane w marketingu zjawisko ekspozycji, ktére mowi o
tym, ze im czesciej co$ widzimy, tym bardziej to lubimy i podkresli¢ nasze zalety
dyskretnie, ale kilkakrotnie. Sama czesto$¢ kontaktow nie budzi co prawda sympatii,
ale powoduje nasilenie emocji, ktore sie pojawity w wyniku pierwszego spotkania. W ten
sposob umozliwiamy zapamietanie nas, a tym samym wyrdznienie sposrod innych
0s6b, z ktorymi odbiorca zatatwiat juz wielokrotnie podobne sprawy. Waznym
wyznacznikiem atrakcyjnosci mogg sta¢ sie nasze cechy charakteru. Cato$ciowa
ocena cztowieka jest tym bardziej pozytywna, im bardziej pozgdane sg cechy, ktore on
posiada. Nasza atrakcyjnos¢ jeszcze wzrosnie, jesli sprawimy, ze nasze negatywne
strony rowniez zostang zaaprobowane.

Jezeli jesteSmy podobni do odbiorcy, mamy wigksze szanse, aby nas polubit. Réwniez
nasz wyglad jest bardzo wazny, poniewaz wiekszos$¢ ludzi to wzrokowcy, a pierwsze
chwile relacji to kontakt wzrokowy (wejscie, przywitanie sie). Odbiorca odczuwa wigcej
zaufania do osoby, ktéra jest podobnie (czyli odpowiednio) ubrana, formutuje stosowne
wypowiedzi i adekwatnie sig zachowuje. Pamietajmy tez o regule komplementarnosci
cech. Lubimy ludzi, ktérych zachowanie pasuje do naszego stylu bycia — gadatliwi
uwielbiajg stuchaczy, dominanci za$ osoby ulegte. Nie ,situjmy sie” z rozmowca.
Pozwolmy mu by¢ takim, jakim rzeczywiscie jest. Zasada komplementarnosci nie
wyklucza dopasowania sie do rozmoéwcy, czyli odzwierciedlenia swoim zachowaniem
zachowania partnera, ktére obejmuje wszystkie mozliwe ptaszczyzny komunikacyjne:
ton gtosu, wyraz twarzy, gesty, pozycja ciata, rytm oddechu, stowa (uzywanie tych
samych stéw czy zwrotéw co rozmoéweca), kontakt wzrokowy oraz stuchowy (aktywne
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stuchanie i podgzanie za pytaniami odbiorcy). Nie nalezy jednak zbyt dostownie
nasladowac¢ czyjegos zachowania, poniewaz moze sie to rozméwcy wydac natarczywe
i wzbudzi¢ nieche¢. Popularna metoda dysharmonizacji — czyli celowe zaburzanie
kontaktu chociazby przez przyjmowanie odmiennej pozycji ciata, czy méwienie w innej
tonacji — jest absolutnie wykluczona w oficjalnych kontaktach. Jeszcze raz warto
podkresli¢ znaczenie usmiechu i pogodnego nastroju. Wazng role odgrywa tez
znajomos¢ mowy ciata. Odczytywanie niewerbalnych komunikatéw wysytanych przez
odbiorce pozwoli nam duzo szybciej zorientowac sie w jego zamiarach i ewentualnie
wptyngé na nie. Umozliwi nam réwniez wyzbycie sie negatywnie interpretowanych
gestow i zachowan, aby nie spowodowac zniechecenia, obojetnosci lub zniecierpliwie-
nia rozmoéwcy.

Pomaganie innym

Bedac cztowiekiem sprawnym i aktywnym, czesto nie zauwaza sie, ze obok zyjg ludzie
potrzebujgcy pomocy i wsparcia. Kiedy na skutek utraty sprawnosci, pojawienia sie
szeregu dysfunkcji i ograniczen sami potrzebujemy pomocy, i z niej korzystamy,
uswiadamiamy sobie, ze pomaganie moze by¢ wspaniatym przezyciem. Moze dawac
rado$¢ zycia, rodzi¢ entuzjazm. Umiejetnos¢ przyjmowania pomocy i udzielania
wsparcia innym przekresla podziat na szczesliwcow, ktérym sie w zyciu powiodto (bo
zdobyli bogactwo, zrobili kariere, zajmujg wysoka pozycje spoteczng) oraz
przegranych, ktérzy stracili wszystko, nie majg zdrowia, pieniedzy i prestizu, a $wiat
patrzy na nich z politowaniem. Nikt nie zastanawia sie, dlaczego poniesli tyle strat, i jak
im poméc w walce o godziwe zycie. Pomagajgc ludziom, ktorzy doswiadczyli rzeczy
ostatecznych, nie tylko przywracamy ich godnemu zyciu, ale takze pomagamy sobie.
Wyzbywajac sie egoizmu, stajemy sig lepsi i bardziej wartosciowi. Musimy jednak
pamietac, ze pomagac nalezy w sposob celowy i przemyslany. To znaczy najpierw
zorientowac sie, czy dana osoba oczekuje pomocy i w jaki sposéb mozna jej tej pomocy
udzielic. Zawsze powinna to by¢ pomoc celowa, czyli skierowana na obszar
rzeczywistego niedoboru lub braku. Pomoc powinna tez aktywizowac otrzymujgcego,
dawa¢ mu srodki do samodzielnego sformutowania i zrealizowania celu. Inaczej
mowigc, potrzebujgcy nie powinien dostac¢ ztowionej ryby, tylko wedke do jej ztowienia.
W ten sposob ma szanse stac sie cztowiekiem, ktory bedzie kierowat swoim zyciem
i brat za nie odpowiedzialno$¢. Pomaganie bezmysine lub likwidujgce jedynie przykre
przezycia ofiarodawcy jest tylko dziataniem dorywczym, w konsekwencji destruk-
cyjnym, poniewaz nie motywuje do wysitku, zaplanowania waznych celéw zyciowych
oraz optymalnych sposobéw ich realizacji, utrwala natomiast wytgcznie postawe
roszczeniowa i wyuczongj bezradnos$c.

28



