7 ZASAD DOBREJ KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ]

Pojecie ,,komunikacja” pochodzi z tacinskiego communicatio i oznacza ,t3cznosé, rozmowa, wymiana”. Polskie
okreslenie jest podobne znaczeniowo do angielskich communication oraz communicate. Poprzez
komunikowanie interpersonalne najczesciej nalezy rozumiec przekazywanie i odbieranie informacji pomiedzy
nadawca a odbiorcg lub w matej grupie oséb pozostajgcych ze sobg w bezposrednim kontakcie. Petny proces
komunikowania sie powinien odbywac sie w dwéch kierunkach. Po jednej stronie nadawca przekazuje swoj
komunikat, a po drugiej odbiorca reaguje tak, ze zwrotnie przesyta wiadomos¢ nadawcy.

Komunikacja interpersonalna jest zjawiskiem towarzyszgcym nam od poczatku do korica zycia. Stanowi
element niezbedny do nawigzywania relacji pomiedzy poszczegdlnymi ludZzmi, a takze podstawe
funkcjonowania spoteczenistwa.

Komunikowanie jest procesem porozumiewania sie jednostek, grup lub instytucji. Jego celem jest wymiana
mysli, dzielenie sie wiedzg, informacjami i ideami. Proces ten odbywa sie na réznych poziomach, przy uzyciu
zréznicowanych srodkéw i wywotuje okreslone skutki (Dobek-Ostrowska, 1999).

Kazdy akt komunikacyjny sktada sie z kilku niezbednych, scisle powigzanych ze sobg elementéw. Nalezg do nich
kontekst (wyznawane wartosci i sposéb, w jaki uczestnicy interakcji postrzegaja siebie nawzajem, np.
zyczliwos$é, formalnoscé lub bezposredniosé), uczestnicy, komunikat (zawierajgcy wiele roznych elementéw,
m.in. znaczenia, symbole i forme), to, w jaki sposdb sie komunikujemy, czyli kanat przekazu (np. rozmowa,
e-mail czy SMS) oraz szumy, czyli zrédto zaktdcen, takich jak: hatas, uczucia uczestnikow (zmeczenie,
uprzedzenia), uszkodzony telefon czy zamierzone lub niezamierzone uzycie niewtasciwego stowa.

Kazdy komunikat powoduje rowniez reakcje u odbiorcy, zwang sprzezeniem zwrotnym. Jak

wida¢, komunikacja interpersonalna jest procesem ztozonym z wielu elementdw, a co za tym idzie, moze
zostac zaktdcona w rézny sposob i na rozmaitych etapach.

Aby zwiekszy¢ szanse na realizacje zatozonego przez siebie celu interakcji, warto poznac kilka zasad oraz
technik.

Kluczem do zrozumienia rozmdwcy jest okazanie mu zainteresowania. Nalezy skoncentrowac sie na jego
stowach oraz mowie ciata, zamiast skupiac sie na nieistotnych rzeczach: jego wygladzie, lezgcej przed nami
gazecie czy wigczonym w tle telewizorze. Nawigzujmy kontakt wzrokowy, nie przerywajmy partnerowi
interakcji i zadawajmy mu dodatkowe pytania (najlepiej otwarte, pozostawiajgce przestrzen na wyrazenie
szczerej opinii).

Bardzo istotna jest cierpliwos¢ (wazne jest zarezerwowanie sobie wystarczajacej iloSci czasu na rozmowe)
i trzymanie emocje na wodzy. Unikajmy ktdtni o to, , kto ma racje”. Zastgp stowo ,racja” okresleniem ,,opinia”,
bo opinii, jak wiadomo, jest tyle, ilu ludzi na Swiecie i kazdy ma petne prawo do posiadania wtasnej.

Osiggniecie celu jest mozliwe jedynie wéwczas, gdy zdajemy sobie z niego sprawe. Przed rozpoczeciem
rozmowy warto wiec zastanowi¢ sie, co planujemy przez nig osiggngé¢ (moze to byc¢ jedynie wystuchanie nas
przez drugg osobe, ale réwniez podpowiedz, rada, podjecie decyzji). Po okresleniu celu konwersacji warto
wyartykutowaé go naszemu rozmowcy.



Jesli chcemy by¢ odbierani jako osoby wiarygodne i godne zaufania, musimy bra¢ odpowiedzialno$¢ za wtasne
stowa. Nie wahajmy sie zaznaczy¢, ze nie jesteSmy czegos pewni. Jesli widzimy, ze nasz rozmdéwca wydaje sie
by¢ zaktopotany, nie przerzucajmy na niego odpowiedzialnosci (,Dlaczego nie rozumiesz tego, co mowie?”),
a postarajmy sie sprecyzowac lub wyjasni¢ prezentowany przez siebie punkt widzenia. Przyznawajmy sie do
bteddw i na biezgco korygujmy zaktécony przez nie komunikat.

Jezyk, ktérym sie postugujemy, powinien by¢ prosty i jednoznaczny, a takie dopasowany do rozméwcy.
Unikajmy skrotéw i zargondw (jesli nie mamy pewnosci, ze partner interakcji je zrozumie), a takze zbyt dtugich
i rozbudowanych zdan. Warto powtarza¢ najwazniejsze informacje, uzywajac w tym celu innych stéw. Méwmy
o faktach i konkretnych wydarzeniach (np. ,Spdznit sie pan z tym zleceniem az o 5 dni”, zamiast: ,Jest pan
niesolidny i nieodpowiedzialny, nie dotrzymuje pan termindéw”).

Informacje zwrotne pomagaja nam dowiedzie¢ sig, czy zostaliémy trafnie zrozumiani, a takze jak druga osoba
odbiera nasze zachowanie. Pozwalajg réwniez na biezgco konfrontowaé cel wypowiedzi z osiggnietymi
rezultatami i dokonywac¢ ewentualnych korekt. Konstruktywna informacja zwrotna dotyczy jej nadawcy (np.
,Przykro mi, ze tak sie zachowates”, , Jestem zawiedziony, ze spdznites sie na to spotkanie”, zamiast: , Ty zawsze
tak sie zachowujesz”, ,Znowu sie spdznites”).

Komunikacja niewerbalna moze nam przekaza¢ wiecej informacji, niz same stowa rozméwcy. Zwracajmy
uwage na to,czy zachowanie partnera interakcji wydaje sie by¢é zgodne z tym, co moéwi. Starajmy
sie wykorzystywa¢ mowe ciata do wywierania pozytywnego wrazenia: siedZzmy lub stédjmy wyprostowani,
usmiechajmy sie, akcentujmy najwazniejsze informacje za pomocg tonu gtosu, dobierajmy optymalng szybkos¢
oraz gtosnos¢ mowienia.

Umiejetnos¢ dobrego komunikowania sie z innymi jest bardzo waina z perspektywy naszego rozwoju
osobistego - pomaga nam na drodze do budowania pozytywnych kontaktéw z innymi, unikania konfliktéw,
a takze zwiekszania skutecznosSci stosowanej przez siebie perswazji. Powyzsze zasady mogg przynies¢ poprawe
jakosci wszystkich wymienionych aspektéw.

Nawet najdtuzszy monolog czy wyktad nie trafia w prdznie - brak werbalnej reakcji nie oznacza, ze nie jest on
interakcjq. Zawsze warto zwrdci¢ uwage na kontekst sytuacji, w ktorej sie porozumiewamy. Nawet
najciekawsza wypowiedz moze przegrac pojedynek o uwage stuchacza z takimi kwestiami jak upat, gtod...
Badzmy wiec uwazni i otwarci na partneréw komunikacji - w ten sposéb zwiekszymy swoje szanse na to, ze

odwdzieczg sie nam tym samym.
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Pogtebienie wiedzy na temat komunikacji interpersonalnej znajdziecie w dokumencie:

http://bazhum.muzhp.pl/media//files/Studia Gdanskie Wizje i rzeczywistosc/Studia Gdanskie Wiz
je i rzeczywistosc-r2012-t9/Studia Gdanskie Wizje i rzeczywistosc-r2012-t9-s118-
131/Studia Gdanskie Wizje i rzeczywistosc-r2012-t9-s118-131.pdf
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https://www.youtube.com/watch ?v=SjyWKE4Buww

https://www.youtube.com/watch?v=Ez-mVSDhkW8

https://www.youtube.com/watch?v=acKn5FvhU2s

https://www.youtube.com/watch?v=D9502Lbcp14

https://www.youtube.com/watch?v=aXY-8bgqHGHs
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