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informacja

Ukonstatacja stanu rzeczy; powiadomienie o
czyms, zakomunikowanie czego$; wiadomosc,
wskazowka, pouczenie

[




rodzaje informacji

Ubiata — funkcjonujgca w oficjalnym obiegu
publicznym, pochodzgca z okreslonego
zrodta, ogolnodostepna

szara — pochodzgca spoza oficjalnego
obiegu, czesto nieznanego badz
niepodanego zrodta

Uczarna — informacja poufna lub tajna
uzyskana metodami operacyjnymi
wywiadu; takze taka, ktora podaje
fatszywe zrodto

komunikacja

U proces przekazywania (wymiany) informac;ji
miedzy jej uczestnikami
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elementy aktu komunikacji

KONTAKT

tacznosc miedzy nadawca a odbiorcg

KOMUMNIKAT
wypowied? nadawcy

NADAWCA ODBIORCA

wypowiadajgcy sie adresat wypowiedzi

KOD
jezyk formutowanej wypowiedzi

KONTEKST

rzeczywistosc pozajezykowa, do ktdre]
odnosi sie wypowiedz

typy komunikacji

Uintrapersonalna

— wewnatrz jednostKki
Uinterpersonalna

— miedzy jednostkami
U miedzygrupowa

— grupy miedzy sobg
U masowa

— z masowym odbiorcg (dot. medidw i reklamy)
Uinstytucjonalna

— do instytucji podrzednych lub nadrzednych
Uekstrapersonalna

— Z maszynami




do instytuciji
podrzednych
b nadrzednych

ey A
TYPY
KOMUNIKACJI

funkcje komunikacji

KONTEKST
f. poznawcza (oznaczajaca, denotywna)

NADAWCA KOMUNIKAT ODBIORCA

f. emotywna (ekspresywna) f. poetycka (autoteliczna) f. konatywna (impresywna)
KONTAKT
f. fatyczna
KOD

f. metajezykowa

funkcja perfomatywna (sprawcza, dokonawcza) — wskazywanie odbiorcy, jak
powinien sie zachowywac; dokonywanie zmian w stanie rzeczy za pomocg stowa
funkcja manipulacyjna — gdy przekaz zawiera celowg nieszczerosc, ktéra ma celu
zmieni¢ zachowanie sie odbiorcy

funkcja magiczna — za pomocg stébw mowigcy stara sie kreowac otaczajgcg go
rzeczywistos¢, wptywac na jej ksztatt




komunikacja spoteczna

U proces wytwarzania, przeksztatcania i
przekazywania informacji pomiedzy
jednostkami, grupami i organizacjami
spotecznymi, majgcy na celu dynamiczne
ksztaltowanie, modyfikacje bgdz zmiane wiedzy,
postaw i zachowan w kierunku zgodnym z

wartosciami i interesami oddziatujgcych na nie
podmiotow

U nadawca czesto wykorzystuje znane mu srodki
perswazji w celu wywotania okreslonego
zachowania u odbiorcy

rodzaje komunikacji

WERBALNE NIEWERBALNE
U komunikacja Uwszelkie ludzkie
interpersonalna, zachowania inne niz
ktorej srodkiem jest wypowiadanie stow,
jezyk mowiony ktore komunikujg
wiadomosci |

posiadajg wspolne
spoteczne znaczenie

U czesto towarzyszy
komunikacji werbalnej




komunikacja werbalna

Upodstawowy sposob komunikacii
miedzyludzkie;
Uistotne czynniki komunikacji werbalnej:
— akcent i modulowanie wypowiadanych kwestii
— stopien ptynnosci mowy
— zawartos¢ wypowiedzi (np. zasoéb stownictwa,
rodzaj stownictwa)

— iloczas (zmniejszanie lub wydtuzanie czasu
wypowiadanego stowa)

komunikacja niewerbalna

U moze mieC charakter swiadomy i nieswiadomy

U na zachowanie niewerbalne sktadajg sie:

— wokalika
dzwiek ludzkiego gtosu i jego modulacja w czasie mdéwienia,
oraz barwe gtosu, jego tempo, wysokos¢, gtosnos¢, wahanie,
opoznienie odpowiedzi, dzwieki nieartykutowane, ziewniecia,
odchrzgkniecia, westchnienia, pauzy

— kinezyka
zachowania posturalno-gestowe (pozycja i ruchy gtowy,
konczyn, postawa ciata, skierowanie gtowy i ramion wzgledem
rozmoéwcy), mimika (wyraz twarzy jako odpowiedz na
doznawane emocje), spojrzenie (sposob, w jaki postugujemy sie
zmystem wzroku w trakcie konwersaciji), proksemika (dystans
fizyczny i przestrzen), haptyka (dotyk)




mowa ciata

U zakres komunikacji obejmujgcy takie komunikaty
niewerbalne jak: gesty i ruchy ciata, mimika, postawa i
ukierunkowanie ciata, ruchy oczu i odruch zreniczny,
Sposob uzywania przestrzeni interpersonalnej itp.

U nie zalicza sie tu niewerbalnych aspektow mowy (np.
tembru gtosu, sposobu uzywania i wypowiadania stow,
pomytek jezykowych itd.)

U nie wszyscy zaliczajg tu takie elementy, jak ubior,
makijaz czy przedmioty, ktore niosg dodatkowg
informacje (np. zegarek, okulary, typ samochodu, ktérym
sie jezdzi etc.), a takze np. kontaktu wzrokowego, ktory
jest komunikatem interakcyjnym

MODELE ZACHOWAN

Upasywny
Uasertywny
dagresywny
Upasywno-agresywny




zachowanie pasywne

U zachowanie, ktore cechuje brak pewnosci
siebie, brak wiary we wtasne mozliwosci, rzadkie
wykazywanie inicjatywy, unikanie
odpowiedzialnosci

U osoby pasywne mogg wywierac przygnebiajgcy
wptyw na otoczenie

U niekiedy wyroznia sie dodatkowo zachowanie
ulegte, ktore zasadza sie na przekonaniu, ze
otoczenie nie szanuje danej jednostki, wiec nie
ma sensu upominanie sie 0 swoje prawa

zachowanie agresywne

dzachowanie osob pewnych siebie do tego
stopnia, ze niekoniecznie szanujg prawa
iInnych, gdy realizujg wtasne cele

wystepuje tu roszczeniowosc, zrzucanie
winy za niepowodzenia na innych,
ignorowanie potrzeb otoczenia,
upokarzanie innych, nieudzielanie
pomocy, interesowna przymilnosc¢




zachowanie pasywno-
agresywne

zachowanie zawierajgce jednoczesnie
cechy biernego oporu, agresji wyrazonej
nie wprost oraz cechy jawnie agresywne
(osoba na przemian wyraza swojg agresje
mniej lub bardziej jawnie)

Uprzyktady: upor, dgsanie sie (foch),
prokrastynacja (odktadanie na pozniej),
nieefektywnosc¢

zachowanie asertywne

L zachowanie, ktore polega na uznawaniu, ze jest sie
tak samo waznym, jak inni, na reprezentowaniu
wtasnych interesow z uwzglednieniem interesow
drugiej osoby

U obejmuje posiadanie i wyrazanie wtasnego zdania
oraz bezposrednie wyrazanie emocji i postaw w
granicach nie naruszajgcych praw i psychicznego
terytorium innych osob oraz wtasnych, bez
zachowan agresywnych, a takze obrone wtasnych
praw w sytuacjach spotecznych

U umiejetnoscé, ktérg sie nabywa




Zasady praw asertywnego cziowieka
wg Herberta Fensterheima

* Masz prawo do wyrazania siebie, swoich potrzeb, uczuc¢
czy opinii — dopoki nie ranisz innych,

* Masz prawo do wyrazania siebie - nawet jesli to rani
druga osobe, dopoki Twoje intencje nie sg wrogie lub
agresywne,

* Masz prawo do przedstawiania innym swoich zyczen
dopdki uznajesz ich prawo do odmowy,

* Istniejg takie sytuacje miedzy ludzmi w ktérych prawa nie
sg oczywiste. Zawsze masz prawo do przedyskutowania
tej sytuacji z druga strong i wyjasnien jej,

* Masz prawo do korzystania ze swoich praw.

asertywnosc

O umiejetnos¢ wyrazania opinii, krytyki, potrzeb, zyczen,
poczucia winy

U umiejetnos¢ odmawiania w sposob nieulegty i nieranigcy
innych

U umiejetnos¢ przyjmowania krytyki, ocen i pochwat

U autentycznosc¢

U elastycznos¢ zachowania

U Swiadomosc siebie (wad, zalet, opinii)

U empatia

U stanowczos¢

U umiejetnos¢ samooceny
https://pl.wikipedia.org/wiki/Asertywno%C5

%9B%C4%87




AUTOPREZENTACJA

sposob, w jaki kazdy cztowiek poprzez
swoje wypowiedzi, zachowania i sygnaty
niewerbalne komunikuje na zewnatrz kim

jest, albo za kogo chciatby by¢ uwazany
https://pl.wikipedia.org/wiki/Autoprezentacja

zjawisko pierwszego wrazenia

U tendencja do automatycznego — pozytywnego (efekt
Galatei, efekt nimbu, anielski efekt halo) lub
negatywnego (efekt Golema, szatanski efekt halo),
przypisywania cech osobowosciowych na podstawie
obserwacji i towarzyszacych jej emocji przy pierwszym
zetknieciu sie z danym cztowiekiem

U odmiana podstawowego btedu atrybucji, czyli sktonnosci
do wyjasniania zachowania obserwowanych oséb w
kategoriach przyczyn wewnetrznych i statych (np. cech
charakteru) przy jednoczesnym niedocenianiu wptywow
sytuacyjnych, zewnetrznych




taktyki autoprezentacji

Uokreslone zespoty zachowan majgce
doprowadzi¢ do osiggniecia celu, ktorym
jest pozgdane postrzeganie siebie przez
iInnych

taktyki autoprezentacyjne
obronne

dzachowania ukierunkowane na obrone,
ochrone | utrzymanie zaatakowanej lub
zagrozonej tozsamosci | naszej wartosci
— samoutrudnianie
— suplikacja
— wymowki
— usprawiedliwienia
— przeprosiny




taktyki autoprezentacyjne
asertywne

dzachowania ukierunkowane na

zbudowanie, uzyskanie i utrwalenie nowej
tozsamosci swojej osoby

— ingracjacja

— zastraszanie

— autopromocja

— autopromocja przez skojarzenie

— swiecenie przyktadem

taktyki obronne —
SAMOUTRUDNIANIE

angazowanie sie w dziatania, mysli lub
uczucia, ktore obnizajg szanse sukcesu,
ale zwalniajg z osobiste]
odpowiedzialnosci za porazke (a w
dodatku nasilajg osobistg chwate w
wypadku sukcesu)

Ukreowanie z wyprzedzeniem
usprawiedliwien dla mozliwej porazki,
ktore chronig samoocene i dostarczajg
wyjasnien w przypadku niepowodzenia




taktyki obronne —
SUPLIKACJA

Uprzedstawianie siebie jako osoby
bezradnej i ,nieudacznika”

prezentowanie wtasnej bezradnosci, w
nadziei uzyskania pomocy od innych
dzieki odwotaniu sie do normy
odpowiedzialnosci spotecznej nakazujgcej
pomagac tym, ktorych losy od nas zalezg

taktyki obronne —
WYMOWKI

zaprzeczanie intencji wyrzadzenia szkody
I/lub przekonywaniu, ze nie miato sie
kontroli nad przebiegiem zachowania bgdz
jego wynikami




taktyki obronne —
USPRAWIEDLIWIENIA

U akceptowanie wiasnej odpowiedzialnosci przy
jednoczesnym przekonywaniu, ze
,2dtugoterminowe” korzysci z naszych dziatan
przewyzszg ,pozorne” lub ,krotkoterminowe”
szkody

— zaprzeczanie szkodliwosci czynu

— zaprzeczanie krzywdzie ofiary lub przekonywanie, ze
w istocie zastuzyfa sobie na swgj los

— odwotywanie sie do powszechnosci postepku i
usprawiedliwien porownawczych

— redefinicja czynu

taktyki obronne —
PRZEPROSINY

akceptowanie wiasnej odpowiedzialnosci
za jakgs szkode, okazanie zalu,
kompensowanie szkody ofierze

Unajskuteczniejszy sposob przywracania
wtasnego pozytywnego obrazu w oczach
iInnych, szczegolnie tych, szczegodlnie tych,
ktorych sie samemu skrzywdzito




taktyki asertywne —
INGRACJACJA

Upodlizywanie sie, pozyskiwanie cudzej
sympatii przez pochlebstwa, przystugi,
eksponowanie podobienstwa pogladow i
wtasnych sympatycznych cech

— podwyzszanie samooceny osoby docelowej,
schlebianiu jej i komplementowaniu

— konformizm w zakresie opinii, udawanie, ze
podziela sie czyjes opinie
— pozytywna autoprezentacja, podkreslanie

swoich najbardziej atrakcyjnych cech, przy
bagatelizowaniu stabych

taktyki asertywne —
ZASTRASZANIE

Uprzedstawianie siebie jako ,twardego
faceta”, osoby agresywnej, nieprzyjemnej,
groznej, ktéra moze narobic ktopotow i od
ktorej niczego nie sposob uzyskac

Ustosowane jest z reguty przez osoby
dysponujgce wiekszg wtadzg w danej
sytuacji

Uistniejg dowody na to, ze niektorzy ludzie
odnoszg korzysc z prezentowania
wizerunku przestepcy




taktyki asertywne —
AUTOPROMOCJA

Uprzedstawianie siebie jako osoby
kompetentnej

Utowarzyszg temu dwa dylematy:

— dylemat autentycznosci — czy przedstawiac
sie w sposob pozgdany przez audytorium, ale
nieprawdziwy, czy tez w sposob prawdziwy,
ale niepozgdany przez audytorium

— dylemat skromnosSci — czy przedstawiac siebie
skromnie (inni nas polubig, ale mogg nisko
nas cenic¢), czy chetpliwie (inni nas nie
polubig, ale mogg wyzej cenic)

taktyki asertywne —
AUTOPROMOCJA PRZEZ SKOJARZENIE

Upodwyzszanie swojej wartosci przez
Kojarzenie wlasnej osoby z pozytywnymi,
a rozkojarzenie z negatywnymi
zdarzeniami lub osobami

— ptawienie sie w odbitym blasku (cudzej
chwale)

— usuwanie sie z cienia porazKi




taktyki asertywne —
SWIECENIE PRZYKLADEM

Uprzedstawianie siebie jako osoby moralnej

Ucharakterystyczna tu jest tzw. hipokryzja
moralna, czyli sktonnosc¢ do
przedstawiania sie sobie | innym jako
osoba moralna bez podejmowania
faktycznie moralnych dziatan
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