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Rozwijanie kompetencji
Interpersonalnych.
Manual dla wyktadowcow

Cytowanie:

Petryna, Sylwia; Kosicki, Janusz; Madej, Zenon; Czarnecka, Matgorzata; Drgg, Wojciech;
Kuznik, Anna; Kwiecinski, Leszek; Wojciechowicz, Anna (2015) Rozwijanie kompetencji
interpersonalnych. Manual dla wyktadowcow opracowany przez Grupe Eksperckg dziatajgcg na
Wydziale Filologicznym Uniwersytetu Wroctawskiego w ramach projektu finansowanego przez
NCBIR (2014-2015). Wroctaw: Uniwersytet Wroctawski. Materiat dostepny w Internecie w
Repozytorium Uniwersytetu Wroctawskiego. doi:10.34616/149620
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Manual zostal opracowany przez zespét ekspertow w skladzie:

1. Sylwia Petryna — Petra Consulting, specjalistka z zakresu przedsiebiorczosci

2. Janusz Kosicki — Kosicki Consulting, specjalista z zakresu przedsiebiorczosci

3. Zenon Madej, Instytut Przedsiebiorczosci i Inteligencji Spotecznej - ekspert z zakresu
przedsiebiorczosci
dr Matgorzata Czarnecka — Instytut Filologii Germanskiej, Uniwersytet Wroctawski
dr Wojciech Drag - Instytutu Filologii Angielskiej, Uniwersytet, Wroctawski
dr Anna Kuznik - przedstawiciel Instytutu Filologii Romanskiej, Uniwersytet Wroctawski
dr hab. Leszek Kwiecinski - Petnomocnik Rektora ds. innowacyjnosci i przedsiebiorczosci
akademickiej, Uniwersytet Wroctawski
Anna Wojciechowicz — specjalista ds. kontaktow z pracodawcami, Biuro Karier,
Uniwersytet Wroctawski

No ok

oo

Zatozenia ogodlne

Niniejszy materiat jest zestawem przyktadowych cwiczen dla wyktadowcow prowadzgcych
zajecia ze studentami i studentkami Uniwersytetu Wroctawskiego, majgcym na celu rozwijanie
kompetencji interpersonalnych w zakresie przedsiebiorczosci. W manualu zamieszczone
zostaty réwniez propozycje testow i kwestionariuszy badajgcych samoocene w zakresie
wybranych kompetencji.

Manual podzielony jest na dziewie¢ czesci odwotujgcych sie do modutéw programu kursu
.,Budowanie postaw przedsiebiorczych u studentow”, w ktérym okreslone zostaty kompetencije
osoby przedsiebiorczej.

Manual zostat opracowany w okresie od lipca do wrzesnia 2015 przez Grupe Eksperckg dla
potrzeb Wydziatu Filologicznego Uniwersytetu Wroctawskiego (Instytut Filologii Angielskiej,
Instytut Filologii Germanskiej i Instytut Filologii Romanskiej) w ramach projektu “Program
doskonalenia kompetencji studentéow kierunkéw neofilologicznych Uniwersytetu Wroctawskiego
skrojony na miare rynku pracy” realizowanego na tymze Wydziale w roku akademickim
2014/2015.
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KOMUNIKATYWNOSC
Cwiczenie 1.
CO WIESZ O KOMUNIKACJI?
Czas: 15 min
Przebieg: Studentki i studenci wypetniajg samodzielnie test oraz odpowiadajg na pytania
dodatkowe. Omodwienie wynikéw podczas dyskusji grupowej.
Forma: kwestionariusz, dyskusja grupowa
Materiaty: Zalkgcznik 1 — Test ,Co wiesz o komunikacji”’

Cwiczenie 2.

TRENING AKTYWEGO SLUCHANIA

Czas: 15 min
Przebieg: Osoba prowadzgca rozdaje kartki z poleceniami. Jedna z osob dostaje kartke
z poleceniem: Opowiadasz historie, druga z oséb dostaje karte z poleceniem: Nie
stuchasz tego co robi rozméwca, chodzisz.... Osoby mogg chodzi¢ po sali.
Po 5 minutach podsumowanie:
Co wam najbardziej przeszkadzato?
Jak sie czuliscie?
Forma: Praca w parach, dyskusja grupowa
Materiaty: Kartka z poleceniem: ,Opowiadasz dowolng historie”
Kartka z poleceniem: ,Nie stuchasz tego co robi rozméwca, chodzisz...”
Cwiczenie 3.
ANALIZA KOMUNIAKCJI
Czas: 15 min
Przebieg: Studentki i studenci ogladajg krotki film przedstawiajgcy rozmowe dwojga ludzi a
nastepnie wypetniajg samodzielnie kwestionariusz analizy komunikaciji.
Omodwienie éwiczenia podczas dyskusji grupowe;.
Forma: Kwestionariusz, prezentacja filmu
Materiaty: Film ( 2-3min) przedstawiajgcy rozmowe dwojga ludzi

Zatgcznik 2 — Kwestionariusz analizy komunikaciji
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»METODA LEJKA”

Czas:

25 min (po 10 min na osobe + 5 min na podsumowanie)

Przebieg:

Grup dzieli sie na pary. Kazda z oséb ma metodg lejka przeprowadzi¢ “wywiad” z
drugg osobg na temat np. ostatnich wakacji, pasji, zainteresowan. Nastepnie
para zamienia sie rolami.

Metoda lejka:
1. Najpierw zadajesz pytania otwarte
2. Nastepnie zadajesz pytania sugerujgce
3. Na samym koncu pytania zamkniete
4. Na koncu podsumowujesz rozmowe

Forma:

Praca w parach

Materiaty:

Kartki ilustrujgce schemat metody lejka

Cwiczenie 5

KIM JESTEM

Czas:

30min

Przebieg:

Prowadzacy zajecia osobiscie przypina karteczke na placach wszystkich oséb
uczestniczacych w ¢wiczeniu. Uczestnicy i uczestniczki mogg pooglgdac
karteczki na plecach innych - UWAGA nie mozna powiedzie¢ kto ma jakag
karteczke.

Wszyscy zajmujg miejsca. Kazda z os6b moze zadaé grupie 3 pytania, dzieki
ktérym zgadnie kim jest.

* Z reguty zadawane sg pytania zamknieta, gra sie konczy wtedy kiedy kto$ zada
pytanie: Kim jestem?

Forma:

Praca w grupie

Materiaty:

Karteczki z nazwiskami/pseudonimami oséb stawnych (np. Marilyn Monroe,
Pitagoras) do przypiecia na plecach wszystkich oséb uczestniczgcych w
¢wiczeniu (ilos¢ karteczek=ilos¢ osab).
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ASERTYWNOSC
Cwiczenie 1
CZY JESTES ASERTYWNY?
Czas: 5 min
Przebieg: Studentki i studenci wypetniajg indywidualnie test ,Czy jestes asertywny”,
obliczajg wyniki.
Forma: Kwestionariusz
Materiaty: Zakgcznik 3 — Test ,Czy jestes asertywny”

Cwiczenie 2.

BUDOWANIE KOMUNIKATOW TYPU JA

Czas: 15 min
Przebieg: Studentki i studenci pracujg w parach - przeksztatcajg komunikaty typu Ty na
komunikaty typu JA. Prezentacja i omowienie ¢wiczenia
Forma: Praca w parach
Materiaty: Zatgcznik 4 — Arkusz ,Budowanie komunikatu typu JA”
Cwiczenie 3
ASERTYWNE RADZENIE SOBIE Z KRYTYKA
Czas: 20 min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie lub w parach wypetniajg arkusze konstruujgc
asertywne wypowiedzi. Wspolne omdwienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zatgcznik 5 — Arkusze do wypetnienia ,Asertywne radzenie sobie z krytykg”
Cwiczenie 4
BUDOWANIE REAKCJI ASERTYWNYCH
Czas: 20 min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie lub w parach wypetniajg arkusze konstruujgc
asertywne wypowiedzi — reakcje. Wspolne omdwienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zatgcznik 6 — Arkusze do wypetnienia ,Budowanie reakcji asertywnych ”




KAPITAL LUDZKI gﬁ@ Uniwersytet URKeBope | 27

NARODOWA STRATEGIA SPOJNOSCI

Cwiczenie 1.

* 4 %

i

Wroctawski FUNDUSZ SPOLECZNY | *x,»

Czesclll
KREATYWNOSC

METODY KREATYWNEGO ROZWIAZYWANIA PROBLEMOW

Czas: 40-60min
Przebieg: Prowadzacy dzieli grupe na zespoty 6-osobowe. Kazda z grup dostaje inne
zagadnienie i inng metode do opracowania / przejscia. Przyktadowe zagadnienia
do ¢wiczen:
1. Metodg mapy mysli wybierz obszar w jakiej chciatbys prowadzi¢ biznes
(np. biuro ttumaczen) - rozrysuj zagadnienia: klienci, konkurencja,
promocja, inwestycja, inne...
2. Metoda burzy mézgow zaproponuj sposéb promocji Twojego biznesu
3. Metoda 6 kapeluszy przedyskutuj zatozenia w obszarze inwestycja / klienci
/ oferta....
Zagadnienia zalezg od prowadzgcego. Istotg ¢wiczenia jest to, aby kazda z grup
mogta dang technikg rozwigza¢ zagadnienie.
UWAGA: sala powinna da¢ mozliwos¢ “rozlokowania” zespotéw, aby mogli
siedzie¢ w swoich grupach.
Prowadzacy podsumowuje prace grup.
Forma: Praca w zespotach
Materiaty: Kartki, duze arkusze papieru, flamastry
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CZESC IV
ZARZADZANIE SOBA W CZASIE
Cwiczenie 1.
BADANIE CZASU
Czas: 30 min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie wypetniajg arkusze ,Badanie czasu” . Wspolne
omowienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zatkgcznik 8 — Arkusze do wypetnienia ,Badanie czasu ”
Cwiczenie 2.
ZARZADZANIE SOBA W CZASIE
Czas: 25 min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie kwestionariusz ,Zarzgdzanie sobg w czasie”.
Omowienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zalkgcznik 8— Arkusze do wypetnienia ,Zarzadzanie sobg w czasie”
Cwiczenie 3.
CZY MASZ ZWYCZAJ ODWLEKANIA
Czas: 10min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie kwestionariusz ,,Czy masz zwyczaj
odwlekania”. Wspolne oméwienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zakgcznik 9 — Kwestionariusz ,Czy masz zwyczaj odwlekania ”
Cwiczenie 4. )
MATRYCA EISENHOWERA - WYZNACZANIE PRIORYTETOW
Czas: 30 min
Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie rozpisujg przyktadowy dzien a nastepnie
przenoszg poszczegolne punkty na matryce Eisenhowera kierujgc sie kryteriami
pilnosci i waznosci. Wspdlne omdwienie ¢wiczenia.
Forma: Kwestionariusz, dyskusja
Materiaty: Zatgcznik 10 — Arkusze do wypetnienia ,Matryca Eisenhowera ”
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CZESCV _
KOMPETENCJE SPRZEDAZOWE

MOJA DEFINICIJA SPRZEDAWANIA

Czas: 10min

Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie definiujg czym jest sprzedawanie.
Omowienie wybranych definiciji.

Forma: Praca indywidualna, dyskusja

Materiaty: -

Cwiczenie 2

CASE - ROZWIAZYWANIE PROBLEMU FIRMY XYZ

Czas: 30-45min

Przebieg: Grupa zostaje podzielona na zespoty 4-osobowe. Prowadzacy rozdaje wczesniej
przygotowany case opisujgcy sytuacje sprzedazowg firmy XYZ. Firma ma
problemy (osoba prowadzgca wymysla jeden problem w obszarze ilosci i/lub
kierunku i/lub jakosci dziatan). Zespoty 4 osobowe pracujg nad sposobami
rozwigzania problemow — co widzg i co oni by zrobili na miejscu firmy XYZ?
Podsumowanie do zagadnienia:
Instrumenty wptywu na wyniki:
W=1+K+J
| — ILOSC DZIALAN
K — KIERUNEK DZIAtAN
J — JAKOSC DZIALAN
Konkluzja: nie oczekuj lepszych wynikow jezeli nie dokonasz zmiany w ilosci
dziatan, kierunku dziatan lub jakosci dziatan.

Forma: Praca w zespotach, dyskusja

Materiaty: Case opisujgcy sytuacje sprzedazowg firmy XYZ

Cwiczenie 3

IDEALNY SPRZEDAWCA

Czas: 10min

Przebieg: Prowadzacy zadaje pytanie: Jakie umiejetnosci powinien mie¢ sprzedawca?
Nastepnie zapisuje to co grupa méwi. Wspolne omowienie kompetencji
sprzedazowych

Forma: Dyskusja

Materiaty: -
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CZESC VI
NEGOCJACJE

KWESTIONARIUSZ : ,,STYLE RADZENIA SOBIE Z TRUDNA SYTUACJA”

Czas: 30min

Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie kwestionariusz ,Style Radzenia Sobie Z Trudng
Sytuacjg (Test Thomasa-Kilmanna”. Wspdélne omdwienie wynikow.

Forma: Kwestionariusz, dyskusja

Materiaty: Zatgcznik 11 — Kwestionariusz ,Style Radzenia Sobie Z Trudng Sytuacjg (Test
Thomasa-Kilmanna”

Cwiczenie 2.

GRA: DRAKULA POWSTAL Z GROBU

Czas: 60-100min

Przebieg: Studentki i studenci podzieleni na dwa zespoty grajg w gre ,Drakula powstat z
grobu”. Omowienie wynikow.

Forma: Praca w zespotach, dyskusja

Materiaty: Zatgcznik 12 — Instrukcja, scenariusz i formularze do gry ,Dracula powstat z

grobu”
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CZESC VI ]
ROZWIAZYWANIE PROBLEMOW

CZYJ TO PROBLEM?

Czas: 30min

Przebieg: Wszystkie osoby uczestniczgce w ¢wiczeniu dobierajg sie w pary. Wykonujg
¢cwiczenie wedtug otrzymanej instrukcji. Po zakonczeniu ¢wiczenia osoby
zamieniajg sie rolami i powtarzajg ¢wiczenie. Podsumowanie — dyskusja grupowa
na temat dwoch rodzajéw wypowiedzi — informujgcych o faktach i zawierajgcych
interpretacije.

Forma: Praca w parach, dyskusja

Materiaty: Zatgcznik 13: Instrukcja A Obecny wiaSciciel problemu, Instrukcja B Osoba
zadajgca pytania

Cwiczenie 2

WLASNOSC PROBLEMU

Czas: 30min

Przebieg: Prowadzacy czyta wprowadzenie do ¢wiczenia. Studentki i studenci samodzielnie
wypetniajg arkusz: Wiasnos¢ problemu. Omowienie odpowiedzi podczas dyskusji
w grupie.

Forma: Pisemne ¢wiczenie indywidualne i dyskusja w grupie

Materiaty: Zatgcznik 14 — Wprowadzenie do ¢éwiczenia dla prowadzacego, egzemplarz

formularza ,Wtasnos¢ problemu — przyktadowe odpowiedzi” dla prowadzgcego,
po jednym egzemplarzu formularza ,Wtasnos¢ problemu” dla kazdego uczestnika

10
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CZESC VI
RADZENIE SOBIE ZE STRESEM

MODEL STRESU MOZ

Czas: 30min

Przebieg: Prowadzacy rozdaje egzemplarze arkusza ,Model stresu MOZ” poszczegdinym
osobom w grupie. Wyjasnia, ze do stresowych zachowan nie dochodzi ,tak po
prostu” a poprzez: myslenie, odczuwanie, zachowanie (MOZ)
Prowadzacy wyjasnia, ze to zjawisko okresla sie czasem jako ,Model stresu
MOZ” — Zze jest to model interakcyjny, w tym sensie, ze zaktada, iz sposob
myslenia wptywa na odczuwanie i zachowanie, a zachowanie moze wptywac na
odczuwanie i myslenie.
Dyskusja z uczestnikami ¢wiczenia o tym, co myslg, jak sie czujg i jak sie
zachowujg oraz co mowig, kiedy dos$wiadczajg nadmiernego stresu. Nastepnie
rozmowa o tym, co uczestnicy i uczestniczki cwiczenia myslg, jak sie czujg i jak
sie zachowujg oraz co méwig, kiedy nie doswiadczajg stresu. Zebranie refleksji
i wspolne wypracowanie listy okreslonych sposobdw myslenia, odczuwania
i zachowan, ktére u danej osoby lub grupy oséb wzmagajg lub redukujg stres.
Podsumowanie ¢wiczenia.

Forma: Pisemne ¢wiczenie indywidualne i dyskusja w grupie

Materiaty: Zatgcznik 15 — odpowiednia liczba arkusza ,Model stresu MOZ”; arkusz ,Model
stresu MOZ (przyktad)”.

Cwiczenie 2.

PROBA WYTRZYMALOSCI NA STRES (TRENING ZACHOWANIA W SYTUACJACH
STRESOWYCH)

Czas: 40-60min

Przebieg: Prowadzacy przeprowadza ¢wiczenie (trening zachowania w sytuacjach
stresowych) trzymajgc sie instrukcji (zatgcznik). Po zakonczeniu treningu wspolne
omowienie ¢wiczenia.

Forma: Pisemne ¢wiczenie indywidualne i dyskusja w grupie

Materiaty: Zatgcznik 14 — Instrukcja ¢wiczenia ,Proba wytrzymatos¢ na stres”

odpowiednia liczba egzemplarzy arkusza. ,Spis trudnych sytuacji’, odpowiednia
liczba egzemplarzy arkusza. ,Plan ¢éwiczenia sytuacji stresowych”, odpowiednia
liczba egzemplarzy arkusza ,Nowe sposoby na stres”.

11
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CZESC IX
WSPOLPRACA W ZESPOLE
Cwiczenie 1.
»MOJA ROLA W ZESPOLE”

Czas: 30-40min

Przebieg: Studentki i studenci samodzielnie wypetniajg kwestionariusz. Oméwienie
wynikéw, dyskusja na temat poszczegolnych rol i ich znaczenia dla pracy
zespotowej

Forma: Kwestionariusz, dyskusja

Materiaty: Zalkgcznik 16 — odpowiednia liczba arkuszy kwestionariusza ,Moja rola w zespole”

Cwiczenie 2.

EFEKTYWNY/NIEEFEKTYWNY ZESPOL

Czas: 20 min

Przebieg: Studentki i studenci podzieleni na dwie grupy opracowujg zagadnienia: cechy
efektywnego zespotu (1 lub 2 grupa), cechy nieefektywnego zespotu (1 lub
2grupa). Prezentacja zagadnien. Dyskusja.

Forma: Praca w zespotach, dyskusja

Materiaty: Flipchart, kartki papieru

Cwiczenie 3.

LAWA

Czas: 35-45 min

Przebieg: Grupa (maksymalnie 20 osob) zostaje podzielona na dwa zespoty. W kazdym
zespole jedna osoba odgrywa role slepca (musi mie¢ zakryte oczy). Przed grupg
sg naklejone na podtodze lub narysowane kamienie. Kazdy z kamieni jest
w odlegtosci jednego kroku. Jest naklejona lub narysowana linia startowa i mety
(min. 4 metry odlegtosci pomiedzy liniami). Linie okreslajg brzeg, Pewne miejsca
to kamienie, pomiedzy kamieniami ptynie lawa.
Zadaniem kazdej z grup jest przejscie przez lawe catej grupy, ale w taki sposob
aby zawsze na kamieniu byta jedna noga. Podczas przejscia nie moze byc¢
pustych kamieni. Nalezy pamietaé, ze kazda grupa ma w swoich szeregach
Slepca. Podsumowanie ¢wiczenia — pytania do podsumowania: Czy byt lider?
Jakie byly przeszkody? Jak byty przezwyciezane? Kto ustalit kolejno$¢? Kto byt
najstabszym ogniwem? Kto motywowat grupe?

Forma: Praca w zespotach, dyskusja

Materiaty: chusta zakrywajgca oczy (dobrze zakrywajgca), papier, nozyczki i tasma do

klejenia kamieni lub kreda jezeli mozna pisac po podtodze. W sali musi by¢ duzo
miejsca aby dwie grupy mogty jednoczesnie przechodzi¢ przez lawe.

12
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A. Przeczytaj nastepujgce stwierdzenia na temat komunikacji i wskaz, ktére z nich sg

prawdziwe, a ktore fatszywe, stawiajgc znaczek w odpowiednim polu.

Prawda

Falsz

1. Nawigzywanie kontaktu wzrokowego z rozmowcg pokazuje, ze jestes
zainteresowany tym, co on ma do powiedzenia.

. Ekspresja twarzy pomaga zrozumie¢ informacje.

. Czas i miejsce majg duzy wptyw na komunikacje.

2
3
4. Okazywanie szacunku innym jest czescig dobrej komunikacji.
5

. Lekkie pochylanie sie w kierunku rozméwcy pokazuje, ze jestes
zainteresowany jego stowami.

6. Dobra komunikacja to umiejetnos¢, ktorej mozna sie nauczyc.

7. Obserwowanie jezyka ciata jest elementem stuchania.

8. Wazne jest, aby umiec nie zgodzi¢ sie, nie wpadajgc w ztos¢ ani nie
obrazajgc sie.

9. Milczenie jest jednym ze sposobdw na zachecenie kogos do kontynuowania
maowienia.

10. Jesli kto§ mowi ci 0 osobistym problemie, dawanie mu rad moze sprawic,
ze poczuje, iz tak naprawde go nie stuchasz.

11. Jezyk ciata moze odstoni¢, czy osoba mowigca ktamie lub cos ukrywa.

12. Kiedy ktos szuka stow, wazne jest, aby nie przeszkadza¢ mu
podpowiedziami.

13. Warunkiem dobrego stuchania jest proba zrozumienia punktu widzenia
drugiej osoby.

14. Emocjonalna samoswiadomos$¢ pomaga zapobiec zatamaniu komunikac;ji.

15. Stuchanie jest procesem psychologicznym.

13
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16. Sposob przekazywania wiadomosci wptywa na sposéb, w jaki jest ona
interpretowana.

17. Nieme sygnaty, takie jak jezyk ciata, mogg przekazac¢ do 90% wiadomosci.

18. Ludzie sg czasami nieSwiadomi przekazow, jakie wysylta ich jezyk ciata.

19. Kazdy cztowiek uzywa jezyka ciata inacze;.

20. Dobrze komunikujacy sie biorg odpowiedzialnos¢ za uczucia.

B.

Ocena: Wszystkie te stwierdzenia o komunikacji sg prawdziwe. Im wiecej razy zaznaczytes
odpowiedz ,Prawda”, tym wiecej wiesz o dobrej komunikacji. lle razy zaznaczyte$ te
odpowiedz?

Czy jestes zaskoczony, ze wszystkie powyzsze zdania na temat komunikacji sg prawdziwe?
Wyjasnij swoje stanowisko.

C. Dlaczego okazywanie szacunku innym miatoby by¢ czescig dobrej komunikaciji?

D. Czy uwazasz sie za osobe dobrze komunikujgcg sie? Dlaczego tak albo dlaczego nie?

14
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Zalacznik nr 2
ANALIZA KOMUNIKACJI
A. Przystuchaj sie rozmowie dwojga ludzi, ktérych nigdy wczesniej nie spotkates. Zaobserwuj
wszystkie szes¢ elementow komunikacji: tozsamosé¢ lub role nadawcy, tres¢ informaciji, kanat

wiadomosci, tozsamosc lub role odbiorcy, tres¢ informacji zwrotnej oraz kontekst konwersaciji.

Nadawca:

Informacja:

Kanat:

Odbiorca:

Informacja zwrotna:

Kontekst:

Czy rozumiesz relacje miedzy nadawcg i odbiorcg? Jesli tak, to jaki jest jej charakter? Jesli nie,
to dlaczego? Przemysl zarowno werbalne, jak i niewerbalne informacje.

Czy jakiekolwiek fizyczne, emocjonalne lub kulturowe bariery blokowaty rozmowe? Opisz.

15
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Zalacznik 3.

Czy jestes asertywny?
Przeczytaj ponizsze stwierdzenia, zastandw sie nad nimi i odpowiedz: ,tak” lub ,nie”.
Jesli ktos bardzo nalega, trudno mi odmowic.
Kogos, kto mi przeszkadza, nie prosze, zeby przestat.
Jesli kto$ niestusznie mnie obwinia, nie protestuje.
Czesto miewam poczucie krzywdy.
Niezbyt umiem dopominac sie o swoje.
Nie wiem jak domagac sie zwrotu pozyczonej rzeczy.
Czasem czuje sie wykorzystywany.
Trudno mi rozpoczynac rozmowy z kims$, kogo dobrze nie znam.
Jesli ktos mnie chwali, czuje sie zazenowany i nie wiem co powiedzied.
10 Nie umiem chwali¢ innych.
11.Nie wiem jak sie zachowac, kiedy jestem krytykowany.
12.Nie potrafie prosi¢ o pomoc.
13.Nie umiem by¢ catkiem szczery.
14.Nie wiem co zrobic, kiedy jestem zaktopotany.
15.Nie umiem broni¢ swego zdania.
16.Ztoszcze sie, kiedy ktos ma inne zdanie, niz ja.
17.0dczuwam silng treme, kiedy musze wypowiadac sie publicznie.
18.Czesto ulegam innym.
19.Bywam bardzo agresywny.
20.Zdarza sie, ze krzykiem wymuszam spetnienie moich prosb.

CoNoO~wWNE

Jesli uzyskates wiecej niz dziesie¢ odpowiedzi ,tak”, masz pewne ktopoty z asertywnoscig.
Ale nie szkodzi, mozna to wycwiczy¢.

16
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Zatacznik 4.
Budowanie komunikatu typu ,,JA”
Sytuacja Komunikat ,, Ty” Komunikat JA

Twoj kolega przychodzi

na umowione spotkanie
spozniony o po6t godziny. Sam
nie dzwoni i nie odbiera od
ciebie telefonow.

Zawsze sie spoOzniasz, gdy sie
umowimy. | nigdy nie
wpadniesz na to, zeby
zadzwonic i mnie uprzedzic.

Pracujecie w grupie. Waszym
zadaniem jest opracowanie
trasy trzydniowej wycieczki.
Za kazdym razem, kiedy
prébujesz zabrac¢ gtos, zgtosic
jakis pomyst czy propozycje
jedna z kolezanek przerywa ci
i nie pozwala dokonczy¢.

Ty zawsze sie wymadrzasz!.
Przez ciebie nie moge nic
powiedziec.

Twoja kolezanka z grupy nie
wykonata swojej czesci
zadania w waszym wspolnym
projekcie na zaliczenie.

Jak zwykle nie moge na
ciebie liczy¢ i musze
wszystko robi¢ sama.

Opiekun stazu zarzuca ci, ze
nie wywigzates sie z
powierzonego ci zadania, a to
nie prawda.

17
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Kolega bez twojej wiedzy
zamiesScit twoje niezbyt
atrakcyjne zdjecie na FB.

Co ty sobie wyobrazasz ! Co
ci przyszto do gfowy, zeby to
zrobic.

Twaoj wspodtlokator mimo
ustalonego wczesniej grafiku
sprzatania od dwoch tygodni
nie wywigzuje sie ze swoich
zadan.

Jestes bataganiarzem !
Zawsze musze po tobie
sprzatac.

Od kilku miesiecy twoja
kolezanka nie oddaje ci
pozyczonych pieniedzy. Masz
wrazenie, ze ciebie unika.

18




KAPITAL LUDZKI Qﬁ@ et o o I

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI g Wroctawski FUNDUSZ SPOLECZNY * o

* 4 %

Zalacznik 5
Asertywne radzenie sobie z krytyka

l. Krytyka czesciowo stuszna, ale zbyt szeroko zakrojona:
Krytykant — Pan/i zawsze sie sp6znia!

ASERTYWNA ODPOWIEDZ:

Il. Krytyka totalnie uogoélniona, chociaz mogaca nawigzywac do rzeczywistych faktow:
Krytykant — Pan/i zawsze, wszystko musi zepsuc!

ASERTYWNA ODPOWIEDZ:

lll. Krytyka oparta na nieuprawnionym uogolnieniu pojedynczych faktow:

Krytykant - Naprawde trudno jest pracowac, kiedy jest sie lekcewazonym. Zawsze uwazatem,
Ze w naszej firmie powinni$my wspotdziatac i informowac sie o podjetych decyzjach, a o twoich
decyzjach dowiaduje sie od innych i na samym koncu.

ASERTYWNA ODPOWIEDZ:

IV. Krytyka oceniajgca osobe a nie dziatanie:

Krytykant — Pan/i jest kompletnie nieodpowiedzialny/a. Dwa razy prositam aby zatatwit/a pan/i te
sprawe, a sprawa wcigz jest niezatatwiona.

ASERTYWNA ODPOWIEDZ

V. Krytyka wyrazona w agresywnej, ranigcej formie (wyrazona krzykiem, z epitetami):
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Krytykant - agresor- Co pan/i do cholery wyprawia z tymi dokumentami! Czy pan/i w ogdle nie

ASERTYWNA ODPOWIEDZ

VI. Krytyka podana w formie aluzyjnej:

Krytykant A - Czytatam o ciekawych badaniach - podobno osoby, ktore chodzg po gorach, majg
czesto....

ASERTYWNA ODPOWIEDZ

Krytykant B - Niektorzy ludzie to myslg, ze jak skonczyli studia, to juz na wszystkim sie znajg.

ASERTYWNA ODPOWIEDZ

20
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Zalacznik 6
BUDOWANIE REAKCJI ASERTYWNYCH

1. ZACHOWANIA PODPORZADKOWUJACE :
Jeszcze pan/pani nie skonczyt/-a tej pracy? (Jestes nieudolny/-a, bezuzyteczny/-a)
REAKCJA ASERTYWNA:

Wiem, ze to nie moja sprawa, ale... (Latwo dam sobie z tobg rade - sam mi wszystko
powiesz)
REAKCJA ASERTYWNA:

Powinnismy wspoétdziatac, a wtedy bedzie mniej napiecia. (Ja jestem
w porzgdku - powiniene$/-nas robic to, co ja chce. To twoja wina)
REAKCJA ASERTYWNA:

2. WATPIENIE W WYBOR:

Czy jeste$ przekonany, ze to odpowiednia praca dla ciebie? (Nie potrafisz dokonac
dobrego wyboru)
REAKCJA ASERTYWNA:

3. NIECHCIANE DORADZANIE:
Gdybym byt tobg... (Wiem lepiej od ciebie)
REAKCJA ASERTYWNA:
4. OBRAZLIWE KLASYFIKOWANIE:
To typowa kobieca reakcja. / Nie sta¢ pana na nic innego (Jeste$ stereotypowa/-y. Nie

masz osobowosci)
REAKCJA ASERTYWNA:

5. PSYCHOLOG - AMATOR:
Bedzie to dla ciebie trudne, prawda? Przeciez jestes taki/-a nieSmiaty/-a (nerwowy).

(Jestes beznadziejnym przypadkiem)
REAKCJA ASERTYWNA:
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Zalacznik 7

BADANIE CZASU

A. W ponizszej tabeli zanotuj iloS¢ czasu (w przyblizeniu do kwadransa), jaki poswiecasz kazdej

czynnosci w ciggu tygodnia..

Czas rozdysponowany

Godziny

1. Zajecia

. Nauka (praca domowa, czas spedzony w bibliotece, etc.)

. Dojezdzanie do i z pracy/szkoty

. Praca spoteczna/zajecia ponadprogramowe

2
3
4. Praca/staz
5
6

. Obowigzki rodzinne

7. Aktywnosci religijne

8. Inne

Czas utrzymywania

Godziny

9. Jedzenie (positki i przekagski)

10. Obowigzki domowe (pranie, zakupy, gotowanie, sprzatanie, etc.)

11. Higiena osobista/wyglad

12. Utrzymanie samochodu/naprawy

13. Cwiczenia fizyczne

14. Sen

15. Zajmowanie sie zwierzetami

16. Inne

Czas uznaniowy

Godziny

17. Aktywnosci spoteczne (budowanie i utrzymywanie przyjazni, aktywnosci grupowe,
wydarzenia, etc.)

18. Aktywnosci w czasie wolnym wykonywane samodzielnie (hobby, czytanie,
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ogladanie telewizji, etc.)

19. Inne

20. Inne

Razem

B. Dodaj liczby godzin w tabeli. Tydzien zawiera 168 godzin. Jesli suma jest wieksza niz 168,
jestes przecigzony. Jesli wynik jest mniejszy niz 168, pozwalasz, aby godziny ci uciekaty.
Jestes przecigzony czy niedocigzony? W jakim stopniu?

C. Zsumuj godziny, ktore poswiecasz kazdej kategorii czasu. Nastepnie podziel kazdg sume
przez 168. Wynik przedstawia odsetek wszystkich godzin, jakie tygodniowo poswiecasz danej
kategorii:

Wynik czasu rozdysponowanego:
Odsetek catosci:

Wynik czasu utrzymywania:
Odsetek catosci:

Wynik czasu uznaniowego:
Odsetek catosci:

Narysuj koto przedstawiajgce twoj czas, wykorzystujgc procenty, ktore obliczytes powyzej.
Oznacz kazdg cze$¢ kota nazwg odpowiedniej kategorii. Kazda czes¢ ponizszego kota to 10
procent catosci.
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A. W lewej kolumnie zapisz wszystkie zadania, ktére musisz wykonaé¢ w nastepnym tygodniu.
Pomin oczywiste czynnosci, ktére wykonujesz codziennie, takie jak jedzenie, péjscie do pracy i
spanie. Uwzglednij jednak zadania takie jak robienie zakupdw.

Lista zadah do wykonania na tydzien

, 2015

Zadanie

Termin wykonania

Znaczenie
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B. Teraz uszereguj zadania pod wzgledem waznosci. W kolumnie ,Znaczenie” przyznaj
kazdemu zadaniu wartosci od 1 do 3, gdzie 1 reprezentuje ,bardzo wazne”, 2 — ,wazne”, a 3 —
,froche wazne”.

C. Na podstawie listy opracuj harmonogram na nadchodzacy tydzien. Najpierw zaplanuj
zadania, ktore ocenite$ jako bardzo wazne. Narysuj gwiazdke obok kazdego z nich. By¢ moze
bedziesz chciat rozbi¢ wieksze zadania na mniejsze, wpisujgc dla kazdego z nich oddzielny
termin wykonania. Nastepnie zaplanuj zadania, ktore ocenite$ jako wazne, a na koncu — jesli
wcigz zostat ci czas — te, ktore ocenites jako troche wazne. Uzywaj harmonogramu w przysztym
tygodniu.

Harmonogram na tydzien , 2015

Dzien Czynnosci

Poniedziatek

Witorek

Sroda

Czwartek

Pigtek

Sobota

Niedziela

D. Czy ten harmonogram pomagt ci zorganizowac¢ czas? Opisz swoje doswiadczenia
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A. Przeczytaj ponizsze stwierdzenia i wskaz, do jakiego stopnia sg one prawdziwe w twoim
przypadku, poprzez postawienie znaczka w odpowiedniej kolumnie.

Nie zgadzam
sie zupetnie

Nie zgadzam
sie do pewnego
stopnia

Zgadzam
sie
umiarkowanie

Zgadzam
sie
catkowicie

1. Wymyslam powody, aby
unikng¢ zajecia sie problemem.

2. Zmuszenie mnie do zajecia sie
trudnymi  projektami wymaga
presji.

3. Gromadze mnéstwo maili,
gazet, niesptaconych rachunkow,
zepsutych  przedmiotow  lub
zniszczonych  ubran,  ktorymi
trzeba sie zajac.

4. Jesli nie chce =zajgc sie
projektem, usuwam go z zasiegu
wzroku, tak aby nic mi o nim nie
przypominato.

5. Czasami mam nadzieje, ze
jesli bede zwlekaé z czyms
wystarczajgco dtugo, problem
sam zniknie.

6. Zaczynam uczy¢ sie do testéw
za po6ézno, aby nauczy¢ sie tak
dobrze, jak potrafie.

7. Czesto oddaje prace podzno,
poniewaz  potrzebuje  wiecej
czasu, aby wykonac je idealnie.

8. Zaczynam nowe zadania,
zanim skoncze stare.
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9. Pracujgc w zespole, staram sie
sprawi¢, by inni dokonczyli
zadania za mnie.

10. Jesli nie jestem czyms
zainteresowany, po prostu nie
moge sie zmusi¢ do zrobienia
tego.

11. Kiedy pracuje albo ucze sie,
czesto przytapuje sie na snuciu
marzen.

12. Jesli mam co$ do zrobienia,
ale w moim pokoju jest batagan,
zaczynam  sprzata¢, zamiast
pracowac.

B.

Ocena: Przyznaj sobie jeden punkt za kazdg odpowiedz ,Nie zgadzam sie zupetnie”, dwa
punkty za ,Nie zgadzam sie do pewnego stopnia”, trzy za ,Zgadzam sie umiarkowanie” i cztery
za ,Zgadzam sie zupetnie”.

Jaki jest twéj wynik:

0-20 Nie jestes chronicznym odwlekaczem i prawdopodobnie miewasz z tym tylko sporadyczne
problemy.

21-30 Masz umiarkowany problem z odwlekaniem. Planuj z wyprzedzeniem i podejmuj
dziatania, zanim projekty osiggng faze kryzysows.

31-40 Odwlekasz czesto, co powoduje niepotrzebny stres. Przetamanie nawyku odwlekania
przyniesie ci duze korzysci.

41-48 Jestes mistrzem odwlekania. Uwolnij sie od tego zwyczaju poprzez skonfrontowanie sie
ze stojgcymi za nim lekami.

C. Opisz zadania, ktére masz tendencje odktadac. Jak sadzisz, dlaczego to robisz?

D. Jakie dziatanie mégtbys podjaé juz dzisiaj, aby zajg¢ sie czyms, co odtozytes na pdzniegj?
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Matryca Eisenhowera
. Rozpisz przyktadowy dzieh na 15 - 30min przedziaty.
Godzina Aktywnos¢ Kategoria
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Matryca Eisenhowera

Rozdziel zadania na dany dzien wg kategorii:

Kategoria A (wazne i pilne)

Kategoria B (wazne lecz
niepilne)

Kategoria C (pilne/niewazne)

Kategoria D (niewazne i
niepilne)
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Zatgcznik 11

Kwestionariusz: ,,Style Radzenia Sobie Z Trudng Sytuacja (Test Thomasa-Kilmanna)”

W ponizszej tabeli znajdziesz szereg zdan, ktére opisujg mozliwe sposoby zachowania sie w
sytuacjach konfliktowych. Przeczytaj je i zaznacz te, ktére sg charakterystyczne dla Twojego
zachowania, zakreslajgc kétkiem odpowiednie zdanie (zaznacz A lub B). Moze sie zdarzyc, ze
zarowno A jak i B nie bedg wtasciwie odzwierciedla¢ Twojego zachowania, moze sie zdarzyc,
ze obie mozliwo$ci bedg ci bliskie. Prosze jednak o wybranie za kazdym razem tylko jednego

zdania.
1. A. Czasami pozwalam innym ponosi¢ odpowiedzialnos¢ za rozwigzanie problemu.
B. Raczej podkreslam to, co uzgodniliSmy niz prowadze negocjacje na temat
niezgodnosci.
2. A. Staram sie osigga¢ kompromis.
B. Staram sie widzie¢ jego oraz moj punkt widzenia
3. A. Zwykle koncentruje sie na osiggniecie moich celdw.
B. Czasami staram sie ztagodzi¢ emocje innych ludzi oraz utrzymaé dobre
stosunki.
4. A. Staram sie osiggng¢ kompromis.
B. Czasami poswiecam wtasne cele dla celéw innych ludzi.
5. A. Zawsze szukam pomocy innych ludzi w rozwigzywaniu konfliktow.
B. Staram sie unika¢ niepotrzebnego napiecia.
6. A. Staram sie unikac nieprzyjemnych dla mnie sytuaciji.
B. Staram sie zwyciezyc.
7. A. Staram sie odkfadac sprawe tak dtugo, az bede miata czas na przemyslenie.
B. Rezygnuje z pewnych spraw na rzecz innych.
8. A. Zwykle jestem zdeterminowany, jesli chodzi o osiggniecie moich celéw.
B. Otwarcie staram sie natychmiast rozwazy¢ kazdg opinie i punkt widzenia.
9. A. Woydaje mi sie, ze zawsze jest warto martwic¢ sie réznicami zdan.
B. Czynie pewne wysitki, aby moje poglady zostaty zaakceptowane.
10. A. Jestem zdeterminowany, jesli chodzi o osiggniecie moich celow.
B. Staram sie znalez¢é kompromis.
11. A. Staram sie natychmiast rozwazy¢ kazdg opinie i punkt widzenia.
B. Czasami staram sie ztagodzi¢ emocje innych ludzi oraz utrzymaé dobre
stosunki.
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12. A. Czasami unikam stwierdzen, ktdre mogg prowadzi¢ do konfliktu.
B. Moge sie zgodzi¢ na zatwierdzenie pomystow innej osoby, jezeli niektore z
moich rowniez zostang zaakceptowane.
13. A. Czesto proponuje kompromis.
B. Naciskam na akceptacje moich pomystow.
14. A. Przedstawiam swoje pomysty i prosze innych, aby robili to samo.
B. Staram sie wskazac na logike i korzysci moich argumentow.
15. A. Czasami staram sie zlagodzi¢ emocje innych ludzi oraz utrzymaé dobre
stosunki.
B. Staram sie robi¢ wszystko co konieczne, aby unikngé napiecia.
16. A. Staram sie nie rani¢ uczuc¢ innych osob.
B. Staram sie przekonac inne osoby o korzysciach moich argumentow.
17. A. Zwykle jestem zdeterminowany, jesli chodzi o osiggniecie moich celow.
B. Staram sie robi¢ wszystko co potrzebne, aby unikng¢ zbednego napiecia.
18. A. Moge pozwoli¢ innej osobie na zachowanie swojej opinii, jezeli sprawi jej to
satysfakcje.
B. Zatwierdze niektore argumenty innej osoby, jezeli niektére z moich zostang
zaakceptowane.
19. A. Natychmiast staram sie otwarcie rozwazy¢ sporne kwestie i rozne punkty
widzenia.
B. Staram sie odktada¢ sporne kwestie tak dtugo, az bede miata czas na
przemyslenia.
20. A. Natychmiast staram sie okresli¢ r6znice.
B. Staram sie znalez¢ kombinacje zyskow i strat dla nas obojga
21. A. Jezeli chodzi o negocjacje, to staram sie rozwazyc¢ potrzeby innych oséb.
B. Staram sie omawiac¢ problemy bezposrednio.
22. A. Staram sie znalez¢ stanowisko posrednie miedzy stanowiskiem moim i
partnera.
B. Trzymam sie swojego zdania.
23. A. Czesto sktaniam sie ku zaspokojeniu wszystkich moich celow.
B. Czasami pozwalam innym rozwigzac¢ problem.
24. A. Jezeli cele innej osoby sg dla niej bardzo wazne, staram sie jej ustgpic.
B. Staram sie przekonac¢ inng osobe do zaakceptowania kompromisu.
25. A. Staram sie przedstawi¢ innej osobie na logike i korzy$ci moich argumentow.
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B. Jezeli chodzi o negocjacje, to staram sie dostosowac¢ do potrzeb tej drugiej
strony.

Proponuje rozwigzanie kompromisowe.
Bardzo czesto staram sie zaspokoi¢ wszystkie nasze potrzeby.

> | o>

Czasami unikam zajmowania takiego stanowiska, ktére mogtoby wywotac
konflikt.
Jezeli zadowoli to inng osobe, to nie wyraze opinii sprzecznej z jej zdaniem.

w

A. Zwykle jestem zdeterminowany, jezeli chodzi o osigganie moich celow.
B. Zwykle szukam pomocy innych oséb, aby znalez¢ rozwigzanie.

A. Czesto proponuje kompromis.
B. Wiem z doswiadczenia, ze nie zawsze warto jest sie martwic¢ roznicami
w opiniach.

A. Staram sie nie rani¢ uczuc¢ innych osob.
B. Zawsze angazuje inng osobe, aby wspolnie znalez¢ rozwigzanie konfliktu.
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TABELA WYNIKOW

1 b
2 b a

3 a b
4 a b
5 a

6 b

7 b

8 a b

9 b

10 a b

11 a b
12 b

13 b a

14 b a

15 a
16 b a
17 a

18 b a
19 a
20 a b
21 b a
22 b a
23 a
24 b a
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25 a b
26 b a
27 a b
28 a b
29 a b
30 b a
Razem
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DOMINACJA

Styl negocjowania charakteryzujgcy sie dgzeniem do realizowania wtasnych intereséw kosztem
niezaspakajania potrzeb drugiej strony. Styl preferowany przez osoby przyjmujgce postawy
rywalizacyjne, ujawniajgce silne dazenie do wiadzy, dogmatyczne, machiaweliczne,
podejrzliwe.

Styl dominujgcy nazywany jest twardym. Jego cechy to:

* uczestnicy sg przeciwnikami

* celem jest zwyciestwo

* twardos¢ w stosunku do ludzi oraz problemu

* catkowity brak zaufania

* okopywanie sie na swoich stanowiskach

* wprowadzanie w btgd co do dolnej granicy porozumienia

* Zgdanie jednostronnych korzysci jako warunku zawarcia porozumienia

* poszukiwanie jednego rozwigzania korzystnego dla strony dominujgce;j

* upieranie sie przy swoim stanowisku

Zagrozenia zwigzane ze stosowaniem sity w stylu dominujgcym:

* Nasza dzisiejsza postawa wptywa na przyszte stosunki. Moga sie one cechowac brakiem
zaufania, niechecia.
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* Wykorzystywany partner moze opozniaC naszg umowe lub zerwac¢ negocjacje przy najblizszej
okazji, jezeli oferta alternatywna bedzie korzystniejsza lub nawet taka sama.

* Opinia o stylu naszych negocjacji dociera do firm trzecich

* Przyjecie postawy dominujgcej z reguty wymusza podobng postawe strony przeciwnej
utrudniajgc porozumienie

WSPOLPRACA

Styl preferujgcy podejscie  WYGRANA - WYGRANA. Jego celem jest wypracowanie
porozumienia tworzgcego nowg jakos¢ korzystng dla obydwu stron negocjaciji.

Zasady negocjacji integratywnych:

* oddziel ludzi od problemu

* skoncentruj sie na interesach, a nie na stanowiskach

* opracuj mozliwosci korzystne dla obu stron

* upieraj sie przy stosowaniu obiektywnych kryteriéw

KOMPROMIS

Styl opierajagcy sie na zatozeniu, ze w procesie negocjacji kazda ze stron czesciowo traci oraz
czesciowo zyskuje

Wynegocjowane porozumienie nie realizuje w petni intereséw zadnej ze stron, podtrzymuje
raczej dobre stosunki na przysztos¢.

UNIKANIE

Styl nazywany inaczej: ucieczkg, wycofywaniem sie, izolacjg, obojetnoscia.

W tym stylu nie podejmuje sie zadnych dziataih uznajgc, ze mozliwe korzysci porozumienia sg
mniejsze od kosztéw udziatu w negocjacjach.

Bardzo czesto strona stosuje unikanie chcgc:

* ukara¢ drugg strone

* skrzywdzi¢ drugg strone

* upokorzy¢ drugg strone

Z reguty styl ten powoduje straty obydwu stron

DOSTOSOWANIE SIE

Styl negocjowania charakteryzujgcy sie Swiadomg rezygnacjg z zaspokojenia wtasnych
interesOw na rzecz interesow drugiej strony w celu utrzymania z nig dobrych stosunkow.
Styl preferowany przez osoby ufne, przyjacielskie, ulegajgce wptywom.

Styl dostosowania sie nazywany jest miekkim. Jego cechy to:

* uczestnicy sg przyjaciotimi

* celem jest porozumienie

* ustepuje sie, aby pielegnowac¢ wzajemne stosunki

* petne zaufanie

* tatwo$¢ zmiany stanowiska

* odkrywanie dolnej granicy porozumienia

* akceptowanie jednostronnej straty w imie osiggniecia porozumienia

* poszukiwanie jednego rozwigzania korzystnego dla strony przeciwnej

* poddawanie sie presiji

Zagrozenia zwigzane ze stosowaniem stylu dostosowania sie:
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* W zetknieciu ze stylem dominujgcym jest to styl nieskuteczny i narazajgcy na straty

* Niejednokrotnie straty zaktadane sg mniejsze od poniesionych (w tym stylu wystepujg rowniez
straty psychiczne zwigzane z poczuciem nizszosci)

* State stosowanie stylu wspotpracujgcego wyzwala tendencje do eksploatowania naszej osoby
a nie do lojalnej wspotpracy

* negocjatorzy stosujacy ten styl sg osobami lubianymi, ale nie szanowanymi.
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Zalacznik 12
DRAKULA POWSTAL Z GROBU

SCENARIUSZ DO GRY ,,DRAKULA POWSTAL Z GROBU”

Jednym z mniej znanych skutkéw kwasnych deszczéw byta zmiana poziomu kwasowosci
gtebszych warstw gleby w Transylwanii. W wyniku tego w zamku Drakuli pojawity sie trujgce
gazy, ktore ozywity hrabiego. Zamierza on teraz — wykorzystujgc poprawe stosunkéw na linii
Wschdd-Zachdd — odzyska¢ panowanie nad Londynem.

Zadaniem zespotu jest jak najszybsze zabicie Drakuli tak, aby nie zdgzyt nawet opusci¢ swoich
wiosci. Musicie w zwigzku z tym okresli¢ najwczesniejszy termin (date i godzine), w ktérym
bedzie mozliwe zabicie hrabiego. Otrzymacie informacje, ktére pomogg wam w realizacji tego
zadania. Nie bedg one jednak kompletne. Inne istotne informacje otrzymajg wasi rywale z
drugiego zespotu, ktorym bedzie z kolei brakowa¢ waszych danych. Zwycieski zespot otrzyma
prawa do publikacji historii pt. ,Zabitem Drakule” oraz nakrecenia na jej podstawie filmu.

Mozecie stara¢ sie o zdobycie brakujgcych informacji za posrednictwem negocjatora, ktérego
wybraliscie. Negocjator moze rozmawiaé bezposrednio, bez Zadnych ograniczen, z
negocjatorem drugiego zespotu, ktory w podobny sposob bedzie prébowat uzyska¢ potrzebne
informacje od was. Negocjatora mozna wybrac¢ tylko raz. Zastgpienie go przez inng osobe w
trakcie gry nie jest dopuszczalne.

Rozmowy negocjatorbw mogg $Sledzi¢ wylgcznie obserwatorzy (pozostali uczestnicy nie
powinni ich styszeC). Wygra zespdt, ktdérego negocjator jako pierwszy przedstawi trenerowi na
piSmie najwczesniejszy mozliwy termin (date i godzine) zabicia hrabiego Drakuli oraz poprawne
uzasadnienie rozwigzania.
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FORMULARZ
LISTA FAKTOW DLA ZESPOLU 1 DO GRY ,,DRAKULA POWSTAL Z GROBU”

Hrabia Drakula jest wampirem.

Hrabia Drakula $pi w swoim grobie.

Grob hrabiego Drakuli znajduje sie w krypcie na zamku Drakuli.

Nie ma bezposrednich lotéw z Anglii do Transylwanii.

Dzis$ jest poniedziatek.

Lot z Londynu do Budapesztu trwa 5 godzin.

Wampiry mozna zabi¢ tylko w jeden sposdb — przebijajgc im serce debowym kotkiem.

Deby nie rosng w Transylwanii.

Debowy kotek mozna kupi¢ wytgcznie w sklepie na lotnisku w Budapeszcie.

Samolot z Budapesztu do Transylwanii odlatuje o 14.00 we wtorki i Srody.

Lot trwa godzine.

Stacja kolejowa znajdujgca sie najblizej zamku Drakuli nazywa sie Novahuny.

Pociag z lotniska w Transylwanii do stacji Novahuny jedzie 6 godzin i odjezdza
o0 12.00 w kazdy pigtek, srode i poniedziatek.

Klucz do krypty na zamku Drakuli wisi na gwozdziu w zakrystii kosciota parafialnego w
Novahuny. Koscio6t znajduje sie koto stacji kolejowej.

Kosciét parafialny w Novahuny jest otwarty od wschodu do zachodu stonica.

W Transylwanii stonce wschodzi o 9.00 i zachodzi o 17.30.

Z kosciota do zamku mozna i$¢ z predkoscig najwyzej 7 mil na godzine, poniewaz kreta droga
prowadzi wsrdd skat, a wy niesiecie ze sobg duzy kotek debowy.
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FORMULARZ
LISTA FAKTOW DLA ZESPOLU 2 DO GRY ,,DRAKULA POWSTAL Z GROBU”

Hrabia Drakula jest wampirem.

Hrabia Drakula $pi w swoim grobie.

Nie ma bezposrednich lotéw z Anglii do Transylwanii.

Dzis jest poniedziatek.

Najblizszy samolot do Budapesztu odlatuje dzis o godzinie 18.00.

Wampiry mozna zabic tylko w jeden sposéb — przebijajgc im serce debowym kotkiem.

Debowy kotek mozna kupi¢ wytgcznie w sklepie na lotnisku w Budapeszcie.

W ten poniedziatek i wtorek sklep na lotnisku w Budapeszcie jest zamkniety
z powodu lokalnego $wieta.

Samolot z Budapesztu do Transylwanii odlatuje o 14.00 we wtorki i Srody.

Lot trwa godzine.

Stacja kolejowa znajdujgca sie najblizej zamku Drakuli nazywa sie Novahuny.

Pociag z lotniska w Transylwanii do stacji Novahuny jedzie 6 godzin i odjezdza
o0 12.00 w kazdy pigtek, srode i poniedziatek.

Klucz do krypty na zamku Drakuli wisi na gwozdziu w zakrystii kosciota parafialnego w
Novahuny. Koscio6t znajduje sie koto stacji kolejowej.

Wampira mozna zabi¢ wytgcznie w ciggu dnia.

Kosciét parafialny w Novahuny jest otwarty od wschodu do zachodu stonca.

W Transylwanii stonce wschodzi o0 9.00 i zachodzi o 17.30.

Kosciot w Novahuny znajduje sie w odlegtosci 64 mil od zamku Drakuli.
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FORMULARZ LISTA KONTROLNA DLA OBSERWATORA DO GRY ,,DRAKULA POWSTAL
Z GROBU”

Twoje zadanie polega na doktadnym obserwowaniu pracy zespotdbw oraz rozmoéw
negocjatorow. Postaraj sie przy tym odpowiedzie¢ na przedstawione ponizej pytania.

Po zakonhczeniu ¢wiczenia przedstawisz swoje uwagi i spostrzezenia catej grupie. Pod
pytaniem znajduje sie miejsce na notatki, ktore utatwig ci prace.

1. W jaki sposob zespdét podszedt do problemu?

2. W jaki sposob cztonkowie zespotu przekazywali sobie informacije?

3. Jakie dziatania poszczegoélnych cztonkéw zespotu przyspieszaty lub opdzniaty prace?

4. W jaki sposoéb niektérzy cztonkowie zespotu przyjmowali role liderow?

5. W jaki sposob przejawiaty sie konflikty w zespole? Jak byly rozwigzywane? Przez kogo?

6. W jaki sposdb cztonkowie zespotu reagowali na wypowiedzi swojego negocjatora?

7. W jaki sposob negocjator odpowiadat na pytania czionkdw swojego zespotu, a jak rozmawiat
z negocjatorem drugiego zespotu?
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Zalacznik 13
Instrukcje do ¢wiczenia CZYJ TO PROBLEM?

Instrukcja A

Obecny witasciciel problemu

Przypomnij sobie problem, z ktorym nie mogtes sobie poradzi¢, a o ktorym bedziesz mogt
opowiedzie¢ innym uczestnikom szkolenia. Krotko opowiedz o nim koledze. Sprébuj nie
interpretowac sytuacji, tylko wymieni¢ same fakty. Nie méw o swoich domystach.

Po przedstawieniu problemu twoj rozmdéwca zada ci kilka pytan. Odpowiedz na nie, a nastepnie
wystuchaj jego interpretacji i krotko — bez wdawania sie w dyskusje — powiedz, czy sie z nig
zgadzasz.

Instrukcja B

Osoba zadajgca pytania

Wystuchaj opisu problemu twojego rozmowcy. Zwré¢é uwage, czy wymienia jedynie fakty, czy
tez probuje je interpretowacé. Postaraj sie oddzieli¢ jedne wypowiedzi od drugich. Sproébuj
zadawac pytania w taki sposob, aby zebrac jak najwiecej faktow i jak najmniej interpretacji.

Po zadaniu wszystkich pytan sprobuj odpowiedzie¢ na pytanie o zrodta problemu oraz o jego
obecnego i prawowitego wiasciciela.
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Zalacznik 13
WLASNOSC PROBLEMU

Wprowadzenie do éwiczenia

Angielskie powiedzenie moéwi, ze jesli nie jeste$ czescig rozwigzania, jestes czescig problemu.
Parafrazujgc to, mozna powiedzie¢, ze kazdy z nas albo rozwigzuje problemy, albo je tworzy.
Nie jestesmy nigdy neutralni — w jednych sprawach problemy rozwigzujemy, a w innych
je tworzymy. Mozemy takze mie¢ problem stworzony przez kogo$ innego — dochodzi do tego
wtedy, gdy prawowitemu wtascicielowi udato sie nam go sprzeda¢. Takze i my mozemy
sprzeda¢ komus nasz problem. Postuzmy sie przyktadem.

Kiedy dystrybutorzy niezadowoleni z niskich marz przychodzg do dyrektora zarzgdzajgcego
firma, ktdra jest ich dostawca, i proszg o obnizenie cen towardw, znaczy to, ze majg problem. W
toku negocjacji prébujg ten problem ,sprzedaé” dyrektorowi za pewng cene. Najnizszg ceng jest
pokorne proszenie o dodatkowe rabaty. Dopdki jest to pokorne proszenie, dopoty dyrektor dalej
nie ma problemu, a oni wcigz majg za niskie zyski. Moga jednak podnies¢ cene — by¢ mniej
pokorni i zagrozi¢ zmiang dostawcy. W tej sytuacji dyrektor, ktéry zdaje sobie sprawe
z koniecznosci zrealizowania zaplanowanego obrotu rocznego, rowniez zaczyna mie¢ problem.
Dziatanie dystrybutorow, polegajgce na postawieniu drugiej strony wobec problemu, prowadzi
do swoistego sprzedania problemu. Teraz ma go takze dyrektor. Rzadko zdarza sie, aby
dyrektor kupit problem w catosci, tzn. zgodzit sie na dodatkowe rabaty dla dystrybutoréw,
a sam zostat z problemem, jak osiggng¢ zaplanowang wysokos¢ obrotu rocznego. Moze na
przyktad skierowaC polecenie stuzbowe do regionalnych kierownikow sprzedazy, zeby
zwiekszyli sprzedaz. Teraz problem bedg mieli oni, bo dyrektor sprzedat im swoj problem.
Ludzie mogg bez konca sprzedawac innym swoje problemy.

Celem negocjacji — prowadzonych wedtug koncepcji ukrytych teorii przyczynowych — jest
doprowadzenie do tego, by problemy trafity do ich prawowitych wtascicieli. A prawowitym
wiascicielem danego problemu jest ten, kto moze go rozwigzaé, nawet jesli sam problemu nie
spowodowat. Proces negocjacyjny to nic innego jak poszukiwanie prawowitego witasciciela
problemu i zachecanie tej osoby do rozwigzania go.

Trzeba podkresli¢, ze czym innym jest znalezienie prawowitego wtasciciela problemu, a czyms
zupetnie innym zachecenie go do tego, zeby sie nim zajgt. Bardzo czesto bywa tak, ze
prawowitych witascicieli problemu jest wielu i tylko wspdlnie mogg go rozwigzac. W tym
¢wiczeniu wprowadzajgcym uczestnicy majg za zadanie dostrzec ré6znorodnosc i ztozonosc¢
tematyki wtasnosci problemu. Jednoczesnie majg okazje do zapoznania sie z wieloma
sytuacjami, w ktorych stosuje sie negocjacje.

Koncepcja wtasnosci problemu i jego sprzedawania, bedgca inspiracjg dla niektorych ¢wiczen,
zostata przedstawiona w publikacjach Thomasa Gordona: Wychowanie bez porazek szeféow,
lideréw i przywodcow (PAX, Warszawa 1996) oraz Wychowanie bez porazek w praktyce (PAX,
Warszawa 1999).
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Scenariusz

1. Przedstaw uczestnikom koncepcje wtasnosci problemu. Wykorzystaj informacje zawarte we
wprowadzeniu do ¢wiczenia. Wyjasnij, co znaczg okreslenia: ,mie¢ problem”, ,tworzy¢ problem”
i ,;Fozwigzywac problem”.

2. Rozdaj kazdemu uczestnikowi po jednym egzemplarzu formularza dla uczestnikow.
Przydziel kazdemu uczestnikowi lub grupie uczestnikow po jednej sytuacji. Popros, by kazda
osoba lub grupa odpowiedziata na pytania: (1) kto lub co jest Zzrodtem problemu, (2) kto jest
jego obecnym wiascicielem, (3) kto jest jego prawowitym wiascicielem, (4) w jaki sposob
nalezatoby rozwigza¢ problem. Uczestnicy powinni wpisa¢ swoje odpowiedzi do tabeli.
Przeznacz na to zadanie okoto 5 minut.

3. Popros, by kazdy w ciggu dwoch minut krétko przedstawit problem i swojg odpowiedz.
Podczas wypowiedzi danej osoby inni uczestnicy przystuchujg sie, ale nie komentujg. Po
zakonczeniu prezentacji uczestnicy stawiajg w tabeli przy odpowiedniej sytuacji znak ,+”, jesli
zgadzajg sie ze wszystkimi stwierdzeniami proponowanymi przez dang osobe, lub znak ,—”, gdy
nie zgadzajg sie z zadng odpowiedzig. Podczas przeprowadzania prezentacji mozesz
wykorzystac rozwigzania przedstawione w formularzu dla prowadzgcego.

4. Na koniec kazdego wystgpienia popro$ o podniesienie rgk przez tych uczestnikow, ktorzy sie
nie zgadzajg z zaprezentowanymi odpowiedziami. Nie dopuszczaj, by wywigzata sie dyskusja.
Podkresl, ze celem tego ¢wiczenia nie jest roztrzgsanie kazdej sytuacji ani sprawdzenie, czy
uczestnicy dobrze jg ocenili; jest to céwiczenie polegajgce na skonfrontowaniu réznych
sposoboéw myslenia o problemach i poznaniu réznych nawykow w rozwigzywaniu problemoéw.
Jesli przy prezentacji jest duzo oséb niezgadzajgcych sie z podawanymi odpowiedziami,
potwierdza to ztozonos¢ sytuacji, a jednoczesnie unaocznia, dlaczego negocjacje sg tak trudne
— kazdy bowiem inaczej widzi problemy swoje i innych oséb.
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,Wilasnosé problemu”
Instrukcja

Prosze wybra¢ z ponizszej listy jeden problem i zastanowi¢ sie, (1) kto lub co jest zrodiem
problemu, (2) kto jest jego obecnym wtascicielem, (3) kto jest jego prawowitym witascicielem, (4)
w jaki sposdb nalezatoby rozwigzac problem. Odpowiedzi nalezy wpisa¢ we wtasciwej rubryce.

Problem Zrédto Obecny Prawowity Przyktadowe
wiasciciel wiasciciel rozwigzanie

1. Dobrze prosperujgca
mata firma uzaleznia sie
od jednego klienta. Klient
nie dotrzymuje termindw
ptatnosci, co powoduje, ze
firma bankrutuje, a caly jej
majatek zostaje zajety
przez wierzycieli.

2. Pogotowie przywozi do
szpitala cztowieka
z objawami zawatu serca.
Pijany lekarz dyzurny nie
jest w stanie poméc
i pacjent umiera.

3. W liceum nauczyciel wy-
chowania fizycznego
uwodzi jedng z uczennic.
Gdy okazuje sie, ze robi to
dla zabawy, dziewczyna
zatamuje sie psychicznie.

4. Dobrze pracujgcy
i lubiany przez wszystkich
pracownik nie chce
awansowac na
stanowisko  kierownicze
po odejsciu swojego szefa
na emeryture.
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5. Informatyk odwiesza
stuchawke, zeby ludzie
nie mogli sie do niego
dodzwoni¢ ze swoimi
problemami.

6. Agent ubezpieczeniowy
chce sprzeda¢ mitodemu

matzenstwu polise
ubezpieczeniowg na
zycie.

7. Firma doradcza oferuje
dostawcy sprzetu
komputerowego badania
poziomu zadowolenia
klientow.

8. Program MS Word
zawiesza sie na
niektorych plikach.

9. Znajomy, ktory
przychodzi na Kkolacje,
nie chce nic tkngg,
poniewaz, jak mowi, ma
problemy
z zotgdkiem.

10.Klient sktada
u dystrybutora
zaméwienie na towar,
ktorego nie ma
W magazynie.

11. W wyborach po raz
kolejny wygrywa ta sama
opcja polityczna.

12. Klientka reklamuje w
sklepie sukienke, ktorg
ewidentnie sama
zniszczyta.
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WLASNOSC PROBLEMU
— PRZYKLADOWE ODPOWIEDZI
Problem Zrédto Obecny Prawowity | Przykltadowe
wiasciciel wiasciciel rozwigzanie

1. Dobrze Brak znajomosci Wierzyciele | Wiasciciel Podjecie
prosperujgca mata | biznesu i jego regut firmy studiow MBA
firma uzaleznia sie | przez wiasciciela przez
od jednego wiasciciela.
klienta. Klient nie
dotrzymuje
terminow
ptatnosci, co
powoduje, ze
firma bankrutuje, a
caty jej majgtek
zostaje zajety
przez wierzycieli.

2. Pogotowie Zty system ochrony Rodzina Politycy Przekazanie
przywozi do zdrowia zmartego sprawy do
szpitala cztowieka | i system prawny prokuratury,

Z objawami zatozenie
zawatu serca. sprawy

Pijany lekarz sgdowej,
dyzurny nie jest nagtosnienie w

w stanie pomac i mediach.
pacjent umiera.

3. W liceum Nauczyciel Dziewczyna | Dyrektor Pozbawienie
nauczyciel wy- szkoty, nauczyciela
chowania Srodowisko | prawa
fizycznego uwodzi wykonywania
jedng z uczennic. zawodu.

Gdy okazuije sie,
ze robi to dla
zabawy,
dziewczyna
zatamuje sie
psychicznie.
4. Dobrze pracujgcy | Dyrektor firmy Dyrektor Dziat Zatrudnienie
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i lubiany przez firmy personalny | kogos$ na
wszystkich zastepstwo.
pracownik nie
chce awansowac
na stanowisko
kierownicze po
odejsciu swojego
szefa na
emeryture.

5. Informatyk Zwierzchnik informatyka | Pracownicy | Dziat Znalezienie
odwiesza personalny | przyczyn
stuchawke, zeby postepowania
ludzie nie mogli informatyka
sie do niego i podjecie
dodzwonic¢ ze odpowiednich
swoimi dziatan.
problemami.

6. Agent Firma ubezpieczeniowa | Agent Matzenstwo | Odmowié
ubezpieczeniowy I agent agentowi lub
chce sprzedac kupi¢ polise.
miodemu
matzenstwu polise
ubezpieczeniowg
na zycie.

7. Firma doradcza Firma doradcza Dostawca Obie firmy Kupno ustugi
oferuje dostawcy sprzetu po dobrej cenie
sprzetu komputerow lub rezygnacja
komputerowego ego z ustugi.

badania poziomu
zadowolenia
Klientow.

8. Program MS Programista tworzacy Uzytkownik | Microsoft Zgtoszenie sie
Word zawiesza MS Word MS Word do firmy
sie na niektorych z reklamacjg
plikach. programu,

zmiana
edytora.

9. Znajomy, ktory Osoba gotujgca dla Znajomy Znajomy Leczenie

przychodzi na
kolacje, nie chce

znajomego
poprzedniego dnia
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nic tkngc,
poniewaz, jak
mowi, ma
problemy z
zotgdkiem.

10. Klient sktada u Niepetny asortyment w Klient Dziat Szybkie
dystrybutora magazynie logistyki i uzupetnienie
zamoéwienie na planowania | asortymentu w
towar, ktérego nie w firmie magazynie.
ma dystrybutora

W magazynie.

11. W wyborach po | Media Opozycja Wyborcy Zwiekszenie
raz kolejny wpltywu
wygrywa ta sama niezaleznych
opcja polityczna. mediow

12. Klientka Klientka Sprzedawcz | Wtasciciel Uznac
reklamuje w yni sklepu reklamacje lub
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Uwaga: Odpowiedzi zaproponowane w tabeli sg przyktadami, a nie jedynymi poprawnymi
rozwigzaniami. Moze okazac sie, ze pomysty uczestnikow bedg znacznie lepsze.
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Zatgcznik 15
MODEL STRESU MOz

ARKUSZ 1.
MODEL STRESU MOZ

Myslenie

Odczuwanie Zachowanie

Notatki
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ARKUSZ 2.
MODEL STRESU MOZ (PRZYKLAD)

Sytuacja: Nawigzywanie nowej znajomosci

On (ona) nie jest mng zainteresowany (zainteresowana)
Nie mam nic ciekawego do powiedzenia
Jestem nudny, mato btyskotliwy
Ludzi takich jak ja tatwo zbi¢ z tropu

Myslenie
Odczuwanie Zachowanie
Przyspieszone bicie serca Zaczynasz przepraszac za swojg niesmiatos¢
Pocenie rak i trudnosci w nawigzywaniu
,Gula” w gardle nowych znajomosci
Uczucie zimna i gorgca, Nie patrzysz rozméwcy w oczy,
na przemian uciekasz wzrokiem
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Zalacznik 16
SPIS TRUDNYCH SYTUACJI
Arkusz: Trudne sytuacje, z ktérymi sobie dobrze radze

Sytuacja 1
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze

Inne obserwacje

Sytuacja 2
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze
Inne obserwacje

Sytuacja 3
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze

Inne obserwacje

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY

Arkusz: Trudne sytuacje, z ktérymi jakos sobie radze, ale z problemami

Sytuacja 1

Opis

Moje dziatania / jak sobie radze
Inne obserwacje

Sytuacja 2

Opis

Moje dziatania / jak sobie radze
Inne obserwacje
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Sytuacja 3
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze

Inne obserwacje

Arkusz: Trudne sytuacje, z ktérymi nie moge sobie poradzié¢
Sytuacja 1

Opis

Moje dziatania / jak sobie radze

Inne obserwacje

Sytuacja 2
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze
Inne obserwacje

Sytuacja 3
Opis

Moje dziatania / jak sobie radze

Inne obserwacje
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ARKUSZ: PLAN CWICZENIA SYTUACJI STRESOWYCH
Najlepsze Najgorsze Rezultaty

Myslenie

Odczuwanie

Dziatanie
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ARKUSZ: NOWE SPOSOBY NA STRES

Zastosuj ponizszy plan do ¢wiczenia innych niz zwykle, bardziej skutecznych sposobow
radzenia sobie ze stresem w pracy i (lub) zyciu osobistym. Ponizej zaznacz stopien swojego
zaangazowania w dokonywane zmiany, a zaraz potem zacznij wyprébowywac nowe sposoby
radzenia sobie ze stresem.

Prawie wcale Codziennie
Bede ¢wiczyC¢ nowe sposoby radzenia sobie ze stresem 1 2 3 4 5
Myslenie
Zaczne myslec€ inaczej — bede méwic sobie, ze...
Odczuwanie
Zaczne czuc sie inaczej — pozwole sobie na uczucie....
Dziatanie
Zaczne inaczej dziata¢ i bede sie starac...
GDZIE? KIEDY? JAK CZESTO?
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Zatgcznik 17
Kwestionariusz ,,Moja rola w grupie” M. Belbina

Wypefij zamieszczony ponizej kwestionariusz w nastepujgcy sposoéb:
1) rozdziel 10 punktéw w kazdej z siedmiu cze$ci kwestionariusza. Mozesz przypisac¢ 10

2)

punktéw tylko jednemu zadaniu, ktére doskonale opisuje Twoje zachowanie w grupie, lub
tez rozdzielic 10 punktow pomiedzy wszystkie lub niektore zadania opisujgce mniej lub
bardziej adekwatnie Twoje zachowanie;

wpisz Twoje odpowiedzi do tablicy wynikow.

Czesé |

Sadze, ze osobiscie wnosze do grupy...

a)
b)
c)
d)
e)
)
)

h)

wydaje mi sie, ze szybko dostrzegam i umiem wykorzysta¢ nowe mozliwosci,

moge dobrze pracowac z bardzo ré6znymi ludzmi,

,produkowanie” pomystéw to moja naturalna zdolnos¢,

moja sita tkwi w tym, Zze potrafie z ludzi ,wyciggnac¢” to, co majg w sobie najlepszego, aby
przyczynili sie do osiggniecia celow i zadan grupowych,

moja gtéwna umiejetno$¢ polega na doprowadzeniu spraw do konca i wigze sie z
efektywnoscia,

jestem w stanie przez jaki§ czas zaakceptowal niepopularnos¢ mojej osoby, jesli
prowadzi to do wartosciowych wynikow,

zwykle wyczuwam, co jest realistyczne i prawdopodobne, je$li chodzi o osiggniecie
sukcesu,

zwykle moge zaproponowac jakies alternatywne wyjscie bez uprzedzen i niecheci.

Czesé Il

Jesli mam jakie$ niedociggniecia w pracy grupowej to dlatego, ze...

a)
b)

c)
d)

nie moge sie uspokoi¢, dopdki narada nie jest uporzgdkowana, kontrolowana i ogdlnie
dobrze prowadzona,

mam sktonnos$¢ do bycia wspaniatomys$inym dla tych, ktérych przekonujgce pomysty nie
zostaty odpowiednio przemyslane,

mam sktonno$¢ do gadulstwa, gdy grupa rozpracowuje nowe pomysty,

moj chtodny oglad spraw utrudnia mi przytgczenie sie do gotowosci i entuzjazmu
kolegow,
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e) czasami jestem spostrzegany jako wywierajgcy nadmierny nacisk i autorytatywny wptyw,

f)
)

h)

jesli cos musi zostac¢ rzeczywiscie zrobione,

trudno mi kierowac¢ ,na pierwszej linii’, gdyz czuje sie zbyt odpowiedzialny za atmosfere
grupowa,

mam sktonnos¢ do rozmyslania o tym, co w danej chwili wpada mi do gtowy, przez co
trace kontakt z tym, co sie dzieje,

koledzy widzg mnie jako niepotrzebnie przejmujgcego sie szczegdtami i mozliwoscia, ze
sprawy mogg sie Zle utozyc.

Czesé Il

Gdy jestem wciggniety razem z innymi w przygotowanie projektu...

a) mam sktonnos¢ do wywierania wptywu na ludzi, lecz bez wywierania na nich presji,

b) moja czujnos¢ pozwala zapobiegaé wielu pomytkom i btedom,

c) jestem gotow kfas¢ nacisk na dziatanie, aby upewnic sie, ze narada nie jest stratg czasu
lub, Ze prowadzi do utracenia z widoku gtéwnego celu,

d) zwykle mozna na mnie polegaé, ze wymysle co$ oryginalnego,

e) zawsze jestem gotow uczyni¢ dobrg sugestie przedmiotem zainteresowania catej grupy,

f) zawsze poszukuje ostatnich nowinek, nowych odkry¢ i wynikdw badan na okreslony
temat,

g) mam przekonanie, ze moja umiejetnos¢ wydawania sgdu moze pomoc w podjeciu
odpowiednich decyzji,

h) mojg specjalnoscig jest zorganizowanie najbardziej znaczgcej czesci pracy.

Czesc IV

Mojg charakterystyczng cechg w pracy grupowej jest...

a)
b)
c)

d)

e)

f)
9)

rzeczywiscie interesuje sie blizszym poznaniem moich kolegow,

nie mam oporéw przed przeciwstawianiem sie zdaniu wiekszo$ci,

zwykle potrafie przyjg¢ takg linie argumentacji, aby obali¢ btedny punkt widzenia,

sgdze, ze mam szczegolny talent do wprowadzania pomystow w zycie, gdy plan ma by¢
zastosowany,

mam skionno$¢ do unikania tego, co oczywiste i do =zaskakiwania czyms$
niespodziewanym,

doprowadzam to, czego sie podejme do perfekciji,

jestem gotéw do nawigzywania i wykorzystywania kontaktéw poza grupowych, jesli jest
to potrzebne,
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h) nawet jesli interesuje mnie wiele aspektéw sprawy, nie mam probleméw z podjeciem
decyzji co do wyboru rozwigzania.
Czes¢c V

Czerpie satysfakcje z pracy, gdyz...

a)
b)
c)

d)
e)
f)
9)
h)

cieszy mnie analizowanie sytuacji i rozwazanie mozliwosci wyboru,

interesuje mnie znalezienie praktycznych rozwigzan problemow,

lubie mieC przekonanie, ze sprzyjam ksztattowaniu dobrych kontaktow miedzyludzkich w
pracy,

lubie mie¢ duzy wptyw na decyzje,

ciesze sie z kontaktéw z ludzmi, ktérzy majg co$ nowego do zaoferowania,

jestem w stanie doprowadzi¢ do zgody w waznych dla pracy sprawach,

wczuwam sie w mojg czes¢ zadania, jesli pragne poswieci¢ zadaniu catg swojg uwage,
lubie znalez¢ taki obszar, ktéry pobudza mojg wyobraznie.

Czesé VI

Jesli nagle otrzymuje trudne zadanie do wykonania w ograniczonym czasie i wobec nieznanych
mi osob...

a)
b)

c)

d)
e)
f)
9)

h)

mam ochote zaszy¢ sie w kgcie, aby wymysli¢ sposdb na wyjscie z impasu,

bytboym gotdow do wspoétpracy z osobg, ktdéra wykazata najbardziej pozytywna
nastawienie,

znalaztbym sposdb na zmniejszenie skali zadania przez ustalenie, co mogtyby zrobic
poszczegoblne jednostki,

moje naturalne wyczucie spraw pilnych pozwoli na postepowanie zgodnie z planem,

z pewnoscig zachowam spokdj i zdolnos¢ do trzezwego sadu,

mimo naciskOw zachowam statosc¢ celu,

bytbym przygotowany do przejecia konstruktywnego kierownictwa, jesli stwierdzitbym, ze
grupa nie robi postepu,

zainicjowatbym dyskusje w celu stymulowania nowych pomystow, rozwigzn.

Czesé VI

W odniesieniu do problemow, za ktore jestem w grupie odpowiedzialny...
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mam sktonnos¢ do ujawniania niezadowolenia wobec tych, ktorzy moim zdaniem
przeszkadzajg w osigganiu postepow,

inni mogg mnie krytykowac za to, ze jestem analityczny i niedostatecznie opieram sie na
intuiciji,

moje pragnienie, aby praca zostata starannie wykonana, moze wstrzymywac péjscie do
przodu,

mam skionnos$¢ do nudzenia sie i oczekuje, ze inni bedg mnie stymulowac i ,zapalac”,
trudno mi rozpoczac, jesli cele nie sg dla mnie jasne,

czasami nie jestem tak efektywny, jak bym chciat, jesli chodzi o wyjasnienie ztozonych
problemow, jakie przede mng stoja,

mam swiadomosc¢, ze wymagam od innych rzeczy, ktérych sam nie moge zrobic,

waham sie, gdy nalezatoby przeforsowa¢ moj punkt widzenia, gdy mam do czynienia z
jawng opozycja.

Wykaz skrétéw uzytych w tablicy klucza
PO - praktyczny organizator CZK - cztowiek kontaktow
NL — naturalny lider SE - sedzia
CZA - cziowiek akcji CZG - czlowiek grupy
SIE - siewca (cziowiek idei) PER - perfekcjonista

Tablica wynikow
Nanie$ punkty, ktore przydzielite$ poszczegdlnym odpowiedziom do ponizszej tabeli.

Odpowiedz/

Czesé

a b C d e f h

g

NIO|O R W IN

58



KAPITAL LUDZKI %ﬁ@ et o o I

NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI % Wroctawski FUNDUSZ SPOLECZNY * o

* 4 %

Tablica klucza
Przenie$ wyniki wpisane z tablicy wynikow do tablicy klucz. Dodaj punkty wpisane w kazdej

kolumnie w celu obliczenia liczby punktow przypisanych poszczegoinym rolom grupowym.
Typ/ PO NL CZA SIE CzK SE CZG PER
czesé

1. |g d f C a h b e

2. |a b e g C d f h

3. |h a C d f g e b

4. |d h b e g C a f

5 |b f d h e a C g

6, |f C g a h e b d

7. |e g a f d b h C
Suma

Interpretacja wynikéw

Najwyzszy wynik w okreSlonej kolumnie Swiadczy o najczeSciej przyjmowanej
KONSTRUKTYWNEJ ROLI GRUPOWEJ. Nastepny w kolejnosci dotyczy roli, ktorg przyjmuje
sie, jesli z jakis powodow istnieje ,mniejsze zapotrzebowanie na te najbardziej preferowang.
Dwa najnizsze wyniki dotyczg obszarow, ktore nalezatoby rozwijac i prawdopodobnie
najstabszych. By¢ moze jednak zamiast je ,na site” wzmacniac, lepiej poszukac kolegow, ktorzy
mogliby w grupie stanowic¢ dla nas dopetnienie.

Rola/ Srednie Wysokie Bardzo
Wyniki Niskie wysokie
0-6 7-11 12 -16 17 - 23
PO
NL 0-6 7-10 11 -13 14 - 23
CZA 0-8 9-13 14 - 17 18 — 36
Sie 0-4 5-8 9-12 13-29
CzK 0-6 7-9 10-11 12-21
SE 0-5 6-9 10-12 13-19
CZG 0-8 9-12 13-16 17 -25
PER 0-3 4-6 7-9 10-17
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Role w dobrym zespole

Naturalny lider — sprawuje piecze i kontrole nad sposobem, w jaki grupa stara sie
osiggnac cele. Potrafi efektywnie wykorzysta¢ zasoby zespotu; rozpoznaje, gdzie tkwig zalety, a
gdzie stabosci grupy; potrafi wykorzysta¢ potencjat indywidualny kazdego pracownika. Cechy:
zrownowazony, dominujgcy, ekstrawertyk. Charakteryzuje go raczej zdrowy rozsgdek anizeli
rozwazania intelektualne, w kierowaniu nie jest agresywny.

Czlowiek akcji — ksztattuje sposdb, w jaki wykorzystany zostanie wysitek grupy; kieruje
SW0jg uwage bezposrednio na ustalaniu celow i priorytetow; pragnie wywiera¢ wptyw na ksztatt
lub wzorzec dyskusji grupowej. Cechy: niespokojny, dominujgcy, ekstrawertyk, impulsywny,
tatwo sie irytuje.. Chce szybko widzie¢ rezultaty. Rywalizuje i bywa arogancki, ale dzieki niemu
,COS$ sie rzeczywiscie dzieje”.

Praktyczny organizator — zamienia koncepcje i plany na praktyczne dziatanie i realizuje
uzgodnione plany w sposob systematyczny i efektywny. Cechy: zrownowazony
i zdyscyplinowany. Dzieki niemu nastepuje praktyczne wdrozenie projektow i plandw rozwigzan.
Pragnie konkretow, nie lubi zmienno$ci planow.

Siewca (cztowiek idei) — wysuwa nowe pomysty i strategie ze szczegdlnym
uwzglednieniem najistotniejszych problemow. Probuje ,przedzieraé sie” ze swojg wizjg przez
grupowe podejscie do problemu na zasadzie konfrontacji. Cechy: dominujacy, inteligentny,
introwertyk. Moze ,gubi¢” szczegdty i robi¢ btedy, a takze krytykowa¢ pomysty innych. Im
wiekszy problem, tym wieksze wyzwanie, zeby go rozwigza¢. Uwaza, ze wszystkie dobre
pomysty z poczatku dziwnie wygladajg. Roztacza wokét siebie aure ,,geniusza”.

Czlowiek kontaktéw — bada, analizuje i przytacza informacje na temat pomystéw, stanu
wiedzy i dziatah na zewnatrz grupy; nawigzuje kontakty zewnetrzne, ktére mogg by¢ uzyteczne
dla zespotu; potrafi prowadzi¢ niezbedne negocjacje. Cechy: zréwnowazony, dominujacy,
ekstrawertyk. Popiera innowacje i jest dobrym improwizatorem. Troche cyniczny
w poszukiwaniu zysku dla grupy — czesto méwi ,nowe mozliwosci powstajg w wyniku btedow
innych”.

Sedzia — analizuje problem, ocenia pomysty i sugestie, dzieki czemu grupa startuje
z lepiej przygotowanej pozycji do podjecia waznej decyzji. Cechy: inteligentny, zrbwnowazony,
introwertyk. Jest najbardziej obiektywny, bezstronny i niezaangazowany emocjonalnie, lubi mie¢
czas do namystu, brak mu entuzjazmu, ale jego spokdj pozwala na podjecie wywazonych
decyzji.

Cztowiek grupy — wspiera cztonkéw grupy, podbudowuje morale grupy, jesli sg jakies
niedociggniecia i braki, potrafi zapobiega¢ konfliktom, ksztattuje ,ducha” grupy, wzmacnia
wspoétprace i lepszg komunikacje, jest lojalny wobec zespotu. Cechy: ekstrawertyk,
zrownowazony, niskie pragnienie dominacji i rywalizacji, zdolnos¢ empatii. Moze jego wktad nie
jest zbyt wyrazny, ale nieoceniona jest jego lojalno$¢ i oddanie wobec grupy, nie lubi
konfrontacji.

Perfekcjonista — nastawiony na konkretny efekt — na zakonczenie zadania
w okreslonym czasie i zapewnienie mu jak najwyzszego standardu wykonania; moze by¢ trudny
w kontaktach ze wzgledu na to, Zze jest wrogiem przypadku i grzeznie w szczegotach, ktére nie
sg najistotniejsze do zakonczenia zadania, zawsze swiadom celu. Cechy: niespokojny, napiety,
introwertyk, zdyscyplinowany.

60



