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Psychologia zarzadzania m “h = U
(psychologia organizaciji) ¥ J -
dPrzedmiotem zainteresowania sg gtownie
relacje miedzy ludzmi i ich praca;
dObejmuje m.in.: komunikacje miedzy
zatrudnionymi, socjalizacje | uczestnictwo
w kulturze danej organizaciji, przywodztwo,
postawy wobec pracy, zaangazowanie

| satysfakcje z pracy, stres | zniechecenie,
dobor, ocene | szkolenie pracownikow.



Komunikowanie interpersonalne
to podejmowana w okreslonym kontekscie
wymiana werbalnych, wokalnych
| niewerbalnych sygnatow- symboli w celu
osiggniecia lepszego poziomu
wspotdziatania .
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Model procesu komunikacji
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Skuteczna komunikacja

...Zzachodzi miedzy dwiema osobami wtedy, kiedy

odbiorca rozumie sytuacje tak, jak zamierzyt nadawca.
W skutecznej komunikacji informacja nadawcy doktadnie
oddaje jego intencje, a interpretacja odbiorcy zbiega sie
Z zamierzeniami nadawcy.

Zamierzony
komunikat
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Jak sie komunikujemy ...

Wg Alberta Mehrabiana
100% = 7% + 38% + 55%

ogblne wra zenie stowa gtos mimika
i
Wg Terry’ego Philpota y
100% = 35% + 65% | 89
sygnaly sygnaly

werbalne niewerbalne



Wzory ekspresji niewerbalnej

Poczucie mocy

« Wyraza dominacje, poczucie wyzszosci, pokazywanie ,
kto sprawuje kontrole nad sytuacja.

Wskazniki:
postawa rozpostarta, pochylanie sie ,nad”
stanie, gdy inni siedzg
swidrowanie oczyma
rece na biodrach
dtonie na karku, za plecami, stykanie opuszkow palcow
nogi na krzesle, stopy na biurku
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Wzory ekspresji niewerbalnej

Zdenerwowanie, obawa, podporz adkowanie
« Wskazuje potrzebe wsparcia, trudnosc¢ z podjeciem
decyzji. .
Wskazniki: <7
d  nerwowe ruchy, jakby krecenie sie w miejscu,
Z boku na bok

O gtowa spuszczona, unikanie kontaktu
wzrokowego, mruganie

 dionie przy twarzy, we wiosach, pocieranie karku
O stykanie, sciskanie, wykrecanie dtoni, palcow




Wzory ekspresji niewerbalnej

Z10 $¢, sceptycyzm, niezgoda

* Reakcja nato, co méwimy; ten wzor reagowania
wskazuje, ze rozmowca nie jest specjalnie
zadowolony z przebiegu rozmowy.

Wskazniki:

odwracanie ciata od nas

kKrecenie gtowg, zaciskanie ust %
mruzenie oczu, marszczenie brwi Eﬂ@
ramiona skrzyzowane, wktadanie palca za -
kotnierzyk

dionie zacisniete w piesci, wskazywanie palcem
rece obejmujgce krawedz stotu czy biurka

nogi skrzyzowane
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Wzory ekspresji niewerbalnej

Nuda

e Brak zainteresowania tym, co mamy do powiedzenia.
Jesli nie uda nam sig skierowac uwagi rozmowcy na

przedmiot rozmowy, wkrotce moze dojs¢ do zerwania
kontaktu.

Wskazniki:

obejmowanie dtonmi gtowy
brak kontaktu wzrokowego
spoglagdanie na zegarek, przez okno, puste spojrzenia
bawienie sie przedmiotami, przektadanie papierow
bebnienie palcami

bebnienie stopami o podtoge
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Wzory ekspresji niewerbalnej

Podejrzliwo s¢é

* Ma miejsce, kiedy rozmowca sadzi, ze mamy
nieuczciwe zamiary lub ze cos przed nim
ukrywamy. W takiej sytuacji powinnismy dostarczyc
dowodu naszych dobrych intencji, a nie reagowac
ztoscig lub obronnie.

Wskazniki: ~ b
odsuwanie ciata od nas —

krzyzowanie ragk lub ndg przy ciele pochylonym do
przodu

unikanie kontaktu wzrokowego, mruzenie oczu
dotykanie nosa podczas mowienia, pocieranie ucha

krzyzowanie palcow, stopy zwrocone w kierunku
wyjscia

o0 OO0



Wzory ekspresji niewerbalnej

Niepewno S$¢, trudno sci decyzyjne

« Rozmoweca jest niepewny, niezdecydowany. Trzeba
dostarczy¢ mu nowych informacji. Prawdopodobnie
jednak w tej chwili potrzebuje czasu na
zastanowienie — dobrym wyjsciem jest zachowanie
milczenia lub zrobienie krotkiej przerwy.

Wskazniki: i
chodzenie w przéd i w tyt (—‘-

gtowa spuszczona lub przekrzywiona |

zagryzanie warg, patrzenie to w lewo, to w prawo

szczypanie krawedzi nosa, drapanie sie w gtowe

wycigganie szyi

wyglad skoncentrowany

jednoczesne bebnienie stopami o podtoge
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Wzory ekspresji niewerbalnej

Ocenianie

« Wskazuje na zainteresowanie, gotowosc wystuchania,
jest wskazowka, ze mozna rozpoczgc przedstawianie
naszego stanowiska.

Wskazniki:

gtowa lekko przekrzywiona

nieznaczne wzmozenie mrugania, podniesione brwi
mruzenie oczu, kiwanie gtowg (potakiwanie)

trzymanie sie za szczeke, dotykanie okularami do
warg

dotykanie palcem wskazujgcym warg
uderzanie stopg o0 stope
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Dystans psychologiczny

Zaleznie od tego, jak dtugo
znamy dang osobe | w jakie]
relacjl z nig jestesmy,
dopuszczamy |g do siebie na

rozne odlegtosci. i




Osobista
(45-120 cm)

Spoteczna (1,2-3,6 m)

Publiczna (3,6-6 m)



Organizacja przestrzeni

 osoby, ktore chcg wspolnie rozwigzac jakis problem, siadajg
obok siebie, jest to tzw. pozycja ramie w ramie;

3 osoby bliskie, np. przyjaciele czesto siadajg pod katem 90° -
pozycja ta sprzyja kontaktom nieformalnym — rozmowom
towarzyskim, zwierzeniom;

1 Siadanie naprzeciwko siebie to pozycja charakterystyczna dla
rywalizacji, konfrontacji, sporow. Osoby siedzace ,twarzg
w twarz” mogg obserwowac swojg mimike | sg skazane na
kontakt wzrokowy;

1 Odchylanie sie do tytu, odsuwanie krzesta lub tworzenie
,zapory”, tj. np. uktadanie na stole miedzy rozméwcami
roznych przedmiotow, tworzg atmosfere kontaktow
formalnych;

d Przysuwanie sie, nachylanie do przodu, wycigganie rgk
w kierunku rozmoéwcy to gesty zblizania sie, zaciesniania
relacji.



Uktad przyjacielsko - wspotpracujacy

Mozna swobodnie kierowac wzrokiem,
dzieki czemu nikt nie czuje sie atakowany
W Sposob bezposredni; dobra pozycja do
rokowan, wspolnych zadan.




Uktad ciepty

Zazwyczaj stosowany miedzy
przyjaciotmi lub po rozegraniu potyczek,
gdy do omowienia zostaty tylko szczegoty.
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Uktad ,,oko w oko”

Sprzyja atmosferze konfrontacji
| nastawieniu rywalizacyjnemu — ze
wzgledu na wyrazny przestrzenny podziat
na 2 strony wspotpraca jest utrudniona.




Uktad dystansu i braku zainteresowania

Moze zdradzac takze brak pewnosci siebie.
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Synchronizacja niewerbalna

d przyjecie pozycji ciata bedacej odzwierciedleniem pozycji
partnera,

1 dostosowanie tempa gestykulacji do tempa partnera,
O dostosowanie tempa mowienia do tempa partnera,

0 generalne dostosowanie ruchow wykonywanych ciatem
lub jego czesciami do ogolnego tempa partnera.
Partner ma wrazenie pozostawania a nami w dobrym

kontakcie, czuje sie z nami dobrze, ma wrazenie
,SWOJsSkosci” | zrozumienia.




Wzmocnienie synchronizacji niewerbalnej

4 utrzymywanie kontaktu wzrokowego — patrzenie
w ,trzecie oko”,

O stosowanie dzwiekow paralingwistycznych,
potwierdzajgcych nasze zainteresowanie | uwazne
stuchanie,

U potakiwanie gtowa,
O parafrazowanie | powtarzanie fragmentow wypowiedzi

partnera. ’




Gtowne przeszkody w skutecznym
komunikowaniu sie

O réznice w postrzeganiu,

O roznice jezykowe,

d szum (czynniki zakiocajgce komunikacje),
d emocje,

1 niezgodne komunikaty werbalne
| niewerbalne,

U nieufnosc¢ (wiarygodnos¢ komunikatu zalezy od
wiarygodnosci odbiorcy.




Bariery komunikacyjne:

S{uen.

L OSADZANIE - narzucanie wtasnych wartosci innym,
formutowanie rozwigzan cudzych problemow,
niestuchanie tego, co partner mowi, lecz ocenianie jego
wygladu, tonu gtosu i stow.

 DECYDOWANIE ZA INNYCH - pozbawianie innych
mozliwosci samodzielnego podejmowania decyzji, co
sprawia, ze odnoszg wrazenie, iz uczucia sie dla nas nie
licza.

d UCIEKANIE OD PROBLEMU - niezajmowanie sie
problemami partnera, niezwracanie uwagi ha jego
uczucia, zmartwienia; odsuwanie jego obaw i lekow.



Sprzecznosci komunikacyjne

dinformacje nadawane drogg
niewerbalng nie pokrywajg sie z trescig
wypowiadanych stow;

dKolejno nadawane komunikaty
wzajemnie sobie zaprzeczaja.



Pseudostuchanie

Jego intencjg nie jest wystuchanie drugiej osoby, ale
zalspokOJenle witasne| potrzeby, osiggniecie jakiegos
celu, np

 Stworzenie wrazenia, ze jesteSmy zainteresowani tym,
co styszymy, po to, by mowigca osoba nas polubita;

O Granie na zwioke — potrzebne do przygotowania naszej
kolejnej wypowiedzi;

A Stuchanie ,jednym uchem” po to tylko, zeby kto$
wystuchat nas;

O Odkrycie stabych stron rozmowcy lub jego argumentacji;
O Obawa przed zranieniem lub obrazg rozmowcy.



Aktywne stuchanie

[ parafraza (O ile dobrze Cie zrozumiatem, chciatbys, aby
Twoi uczniowie bardzie] angazowali sie w zycie szkoty.),

 odzwierciedlanie uczu ¢€ (Wydaje mi sie, ze jestes
rozgoryczony, czy tak?),

O klaryfikacja (Mowites o wielu waznych sprawach,
sprobujmy je uporzgdkowac... Co jest najwazniejsze?
Czy mozesz wiecej 0 tym powiedziec?),

 podsumowanie (przedstawienie mysli, odczuc, np.:
Wydaje mi sie, ze ta sytuacja Cie martwi.).
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Petne stuchanie gQS
Utrzymuj kontakt wzrokowy. \/\
Nachyl sie nieco w strone rozmowcy.
WSspieraj go, kiwajgc gtowg lub parafrazujac.
Upewnlij sie, czy dobrze rozumiesz, popros
0 sprecyzowanie wypowiedzi, zadajgc pytania.
Zadbaj o to, by nic nie odciggneto ani nie rozproszyto
twojej/waszej uwagi.
Nawet jesli jestes zty lub rozdrazniony, zaangazuj sie
w stuchanie | zrozumienie wypowiedzi.



Efektywny stuchacaz:

dkoncentruje uwage na mowcy, sledzac nie tylko
stowa, ale | mowe ciata,

dszybko reaguje na argumenty (aprobujgco
potakujac gtowg lub pomrukujgc),

[ czesto zadaje pytania, aby wyjasniC znaczenie
wypowiedzi,

dupewnia sie, ze dobrze rozumie rozmowce,

Jokazuje zainteresowanie za pomocg stow
| mowy ciata (np.: pochylajac sie ku rozmowcy)
4 przerywa tylko w ostatecznosci, pozwalajac gy
rozmowcy sie wygadac. A"




Feedback, czyli informacja zwrotna ...

to informacja na temat postepowania lub zachowania,
ktora ma na za zadanie wzmacnia¢ pozgdane dziatania
| zachowania (zgodne z oczekiwanymi przez nas
standardami), wyjasniac, ktore dziatania i zachowania
drugiej osoby sg ponizej wymaganych standardoéw oraz
ustali¢, w jaki sposob podobnych dziatan

| zachowan mozna unikngC w przysztosci, dgzac
jednoczesnie w kierunku pozgdanego standardu.
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Cele informacji zwrotnej

d Dostarczyc informacji na temat zachowania
| dziatania ocenionych na podstawie
obiektywnych standardow w taki sposob, ze
odbiorca opinii

dZacheci¢ rozmowce do przyjecia
Indywidualnego planu rozwoju zgodnie z
przyjetymi standardami zachowan i dziatan.
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Informacja zwrotna powinna byc¢:

Jasna — staraj sie jasno sprecyzowac informacje, ktorg chcesz
zakomunikowac. Gdy mowisz wymijajgco i niepewnie, zwiekszasz
niepokoj odbiorcy, a Twoj komunikat staje sie mniej zrozumiaty.

Osobista — informacja zwrotna, ktora dajesz, jest Twoim sposobem
postrzegania , a nie prawdg ostateczng. Dlatego zamiast
kategorycznych stwierdzen typu: ,Jestes ...”, powiedz: ,Moim
zdaniem ...”, ,Uwazam, ze ...”

Przekazywana na bie zgaco — staraj sie dawac informacje zwrotng jak
najszybciej po wydarzeniu i wystarczajgco wczesnie, aby dana osoba
mogta z nig cos zrobic.

U Wywazona - dobrze jest wywazyC pozytywna i negatywng informacje

zwrotng. Jesli informacja zwrotna, ktéra dajesz danej osobie, jest
zawsze pozytywna lub zawsze negatywna, moze to oznaczac, ze twoj
punkt widzenia zostat znieksztatcony w jakis sposob.

Konkretna - informacja zwrotna musi byc oparta na faktach

| dotyczyC konkretnych zachowa n, a nie osoby (np.: zamiast ,Jestes
nieobowigzkowy” powiedz: ,Spoznites sie z oddaniem swoich
projektow’.)



Jak przekazywac konstruktywnga
informacje zwrotng ...

Przeanalizuj aktualn g sytuacj e — zastanow si e:

na czym polega problem, co doktadnie sie stato,
jakie mogty byc¢ tego przyczyny,

co w obecnym dziataniu lub zachowaniu wymaga
zmiany I dlaczego.

Okresl cele | wyniki, jakie nale zy osiagnac€ — ustal:
do czego informacja zwrotna ma doprowadzic,

jaka strategia zapewni osiggniecie celu.

Zapewnij wtasciwg atmosferg — stworz najlepsze
mozliwe warunki zrozumienia i przyjecia krytyki.
Pamietaj, ze wytworzenie atmosfery zaufania,
wzajemnego szacunku | otwarto sci jest niezb edne
do przekazywania i przyjmowania informacji

ZWrotnej.



Komunikuj si e skutecznie — informacje przekazane
stowami musz g znalezc¢ wsparcie w Twoim gtosie
| jezyku ciata:
przedstaw temat | przyczyne rozmowy,

zadawaj pytania, aby zrozumiec¢ punkt widzenia
rozmowcy.

Opisz zachowanie, ktore chcesz zmieni ¢€:
opisz tylko to, co widziates, czego bytes swiadkiem,

skoncentruj sie na zachowaniu / dziataniu, ktore
mozna zmienic,

przedstaw skutki tego zachowania / dziatania — staraj
sie nie oceniac.

Opisz po zadane zachowanie — sprecyzuj, ha czym Ci
zalezy, jakich zachowan / dziatan oczekujesz

W przysztosci.

Pamietaj, ze czesto staba jako $¢€ dziatan jest
wynikiem nie do S$¢€ jasno sprecyzowanych

oczekiwa n.



Wspolnie poszukujcie rozwi gzan.
Skoncentruj si € na tym, co dobre, nie pomijaj Qqc tego,
co trzeba zmieni €:;

dobra wiadomosc otwiera rozmowce na prawdziwg
komunikacje, zapobiega jego zamknieciu sie na
ewentualng krytyke,

zta wiadomosc spetnia role bodzca zmuszajgcego do
poprawy,

ostateczna dobra wiadomosc¢ pozostawia w rozmowcy
pozytywne wrazenie na temat catej wymiany zdan.
Osiagnij porozumienie — wazne jest, aby rozméwca
Zzaaprobowat.

wymierne, obiektywne standardy dla dziatania /
zachowania bedacego przedmiotem dyskusii,
koniecznosc¢ podjecia pewnych dziatan stuzgcych
zmniejszeniu roznicy

terminy dokonania zmian.



,Zasada kanapki”




Przyjmowanie informacji zwrotnych

Nie zabijaj postanca. Badz cierpliwy i skupiaj sie na informacii.

. Nie denerwuj sie, nie oceniaj i nie postepuj defensywnie. Staraj sie
rozwazyc¢ kazdy aspekt informaciji. —

. Nie kt6¢ sie i nie przerywaj!

. Nie usprawiedliwiaj sie | nie wymiguj od odpowiedzialnoéci. '

. Zadawa] pytania otwarte. Dobrym pomystem jest czesto
podsumowywanie zdobytych informacji swoimi stowami, by obie strony
byly pewne, ze informacja zostata zrozumiana.

. Podziekuj za informacje. Po pierwsze dlatego, ze dawanie informacji
zwrotnych, zwtaszcza krytycznych nie jest tatwym zadaniem dla
Twojego rozmowcy. Po drugie dlatego, ze bez tej informacji nigdy nie
0siggniesz sukcesu I nie rozwiniesz swojego potencjatu.



Motywowanie

,Mozna konia doprowadzi ¢ do wodopoju,
ale nie mo zna go zmusi ¢ do picia”




Zrédta motywagji

Motywacja ma dwa zrodta:

e Zzewnetrzne
e wewnetrzne.




Motywacja wewnetrzna

Motywacja wewn etrzna wi gze sie z:
U przyjemnoscig czerpang z pracy,
1 wiekszg ciekawoscig swiata,
4 indywidualng potrzebg doskonalenia,

U realizacjg konkretnych kompetencji zawodowych oraz
predyspozycji hauczyciela,

1 tendencjg do gtebszego przetwarzania informacii,
angazowania do tego lepszych strateqii,

1 skionnoscig do podejmowania zadan stanowigcych
wyzwanie dla cztowieka,

U lepszymi osiggnieciami w pracy zawodowe).



Motywacja zewnetrzna 4
Motywacja zewn etrzna stwarza zachete do dma’:ar*i”a“’
ktore jest w jaki$ sposob nagradzane lub pozwala
unikngc kary. W szkole takie] motywacji sprzyja system
nagrod | kar oraz caty zbior przepisow regulujgcych

prace szkoty.

Motywacja zewn etrzna wi gze sie z:

J wykonywaniem pracy bez zwracania wigksze| uwagi na
je] jakosc,

d brakiem przyjemnosci z pracy,

O preferowaniem zadan o niskim poziomie trudnosci, aby
poradzi¢ sobie z nimi bez zbytniego wysitku,

 skupieniem uwagi na zdobywaniu konkretnych korzysci
| na celu (uzyskanie nagrody/unikniecie kary), do
kKtorego zmierza, mniej zas na efektywnosci same;

pracy.
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Proces motywacyjny

, 10 sterowanie czynnosciami cztowieka, tak aby osiggnat
okreslony wynik.”

Z punktu widzenia procesu motywacyjnego wazne jest:

[ co si @ motywuje : jakie czynniki motywujg cztowieka do
okreslonych d2|a+an

O w jaki sposob i przez jakie cele poszczegolne osoby sg
motywowane,

4 jak wzmacnia ¢ zachowania pozytywne.

Bardzo wazne sg w tym procesie mozliwosci intelektualne
jednostki motywowanej do dziatania.

To, czy mozemy cos 0siggnac, zalezy nie tylko od nas
samych ale od wielu czynnikow zewnetrznych, na ktore
nie zawsze mamy wptyw. g

n‘



Prawa motywacji

Motywacje zacznij od siebie.

Nie motywuj bez podania celu.

Nieosiggalne cele demotywuja.

WSspolne okreslenie celu motywuje.

Nie motywuj innych, dopoki nie poznasz ich potrzeb.
Motywuj, umozliwiajgc rozwaoj.

Nie oczekuj, ze motywacja trwa wiecznie.

Motywuj, dostrzegajgc sukcesy.

Etyczne wspotzawodnictwo motywuje.

10. Elitarnos¢ motywuije. 23?5
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Konflikty
| strategie ich rozwigzywania




Btedy w komunikacji

d Brak komunikacji,

dUzywanie wyrazen niezrozumiatych i nie
Zrozumianych;

d Nadmierne generalizowanie;

dNiezgodnos¢ komunikatow werbalnych
| niewerbalnych,;

[ Nie uwzglednianie réznic kulturowych;
dNiedopasowanie roli do sytuacii;
1 Niezgodnosc potrzeb.




J

J

d Postawy lekcewazgcej;

dPostawy agresii;

Niewtasciwe relacje miedzy dowoddca
a podwtadnymi moga by¢ przyczyna:

Postawy biernosci, rezygnacji | apatii
podwiadnych;

Postawy obronney;

dZaburzen zdrowia fizycznego 1 psychicznego.



Konflikt powstaje, gdy:

Istniejg wyodrebnione strony
(o sprecyzowanych dgzeniach);

dlIstnieje wspotzaleznosc spoteczna,
tzn. zadna ze stron nie moze osiggnagc
swoich celow bez udziatu lub zgody innych
stron,

1 Strony nie pomagajg sobie w osiggnieciu
celu, stanowig przeszkode lub blokujg
realizacje dazen.




Radzenie sobie z konfliktem

d  Rozwiagzywanie konfliktow

Wspdlnie przyjete porozumienie, ktore umozliwia
realizacje interesow na akceptowanym przez
wszystkie strony poziomie

d Rozstrzyganie sporow

Przyznanie racji ktorejs ze stron przez
zewnetrznego arbitra. Orzeczenie, ktoremu nalezy

sie podporzagdkowac¢ niezaleznie od tego w jakim
stopniu si¢ z nim zgadzamy




Koto konfliktu

Konflikt relaciji
* Btedne spostrzeganie
* Odwetowe
zachowania
» Zta komunikacja

» Silne emocje
Stereotypy

Rdéznice religi,
ideologii, tradycji
Wartcici dnia codziennego

(zwyczaje, konwenanse)
Wartasci zwiazane zJA
(tozsamd¢)

Konflikt strukturalny
Nierowna kontr. zasobow
Nierowny rozktad sit
Rozmiesz. przestrzenne
Ogranicz. czasowe
Odgrywane role

Konflikt danych
Brak informacji
Btedne zroz. danych
R&zne sposoby
interpret. danych
R&zne procedury
zbierania danych

Konflikt interesow
Interesy rzeczowe
Interesy proceduralne
Interesy psychologiczne




Tradycyjne sposoby rozwigzywania
konfliktow:

O Ignorowanie - unikanie wymiany pogladow, pomijanie
milczeniem wspolnego problemu, odrzucanie argumentow strony
przeciwnej;

0 Odwlekanie - oczekiwanie na sprzyjajgce okolicznosci - czasem
blizej nie okreslone - ktére mogq sprzyja¢ rozwigzaniu problemu.
Czesto jednak takie odraczanie dziatania powoduje pogtebienie
konfliktu;

O Pokojowe wspotistnienie -  udawanie, ze konflikt nie istnieje.
Nawet jesli istnieje komunikacja interpersonalna, to jest ona
pozorna, wymuszona okolicznosciami;

U Deprecjonowanie - umowne pozbawienie wartosci strony
pozostajace] w konflikcie lub umniejszanie wartosci przedmiotu
sporu;



0 Reorientacja - odwrdcenie uwagi od istoty problemu przez
obarczenie odpowiedzialnoscig jednej ze stron konfliktu badz tez
stworzenie lub ujawnienie wspodlnego zagrozenia;

U Separacja - fizyczne lub psychiczne usuniecie strony konfliktu
powodujgce jego wyttumienie, ale nie rozwigzanie;

O Arbitra z - sposob radzenia sobie w sytuacji konfliktowej polegajacy
na odwotywaniu sie do autorytetow;

0 Kompromis - czesciowe spetnienie oczekiwan drugiej strony
konfliktu w przeswiadczeniu, iz problem jest w istocie
nierozwigzywalny;

O Walka - postrzeganie drugiej strony jako przeciwnika, ktérego
trzeba zwyciezyc lub zniszczyc.



Style rozwigzywania konfliktow
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Procedury radzenia sobie z konfliktem bez
poddawania siei bezposredniej walki
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Profesjonalny menedzer to osoba asertywna, ktora
umie znalez¢c kompromis miedzy ulegfosciq

a stanowczosciq. Wyraza sie w sposob jednoznaczny

i precyzyjny. Jezeli zachodzi taka potrzeba, potrafi

w sposob stanowczy powiedziec ,nie”. Wie,

W jaki sposob bronic swojego zdania. Traktuje swoich
podwtadnych w sposob partnerski, co utatwia mu
kontakt z nimi. [...] Zatem powinien posiadac
umiejetnosci techniczne, niezbedne do wykonywania
zadan, interpersonalne polegajgce na komunikowaniu
sie z innymi ludzmi, koncepcyjne pozwalajgce na
rozwigzywanie problemow wystepujgcych w
organizacji oraz diagnostyczne i analityczne
umozliwiajgce zaprojektowanie najwtasciwszej reakcji
w danej sytuacji.

dr Piotr Wachowiak, Kompetencje menedzerskie dyrektora szkoty
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