


Osoba przedsiebiorcza dzieki posiadaniu
okreslonych cech potrafi kreowac nowe
potrzeby dla siebie i innych, a takze
zaspokajac je niezaleznie od warunkow
ofoczenia. Ponadto odpowiednio uktada
swoje relacje z ludzmi, panuje nad wtasnymi
emocjami oraz postepuje zgodnie z ogolnie
przyjetymi wartosciami etycznymi. tatwo
przystosowuje sie do zmieniajgcego sie
ofoczenia, znajdujgc w nim swoje miejsce.
Pozwala jej o nie tylko z powodzeniem
prowadziC przedsiebiorstwo, czyli by< dobrym
przedsiebiorcq, lecz takze miec
satysfakcjonujgce zycie zawodowe,
niezaleznie od charakteru wykonywanej pracy.



kreatywna

asertywna

zaradna

poOMystowa

pewna siebie

petna inicjatywy

posiadajgca zdolnosc empatii
odpowiedzialna za siebie | innych
mMajgca zapat do pracy
podejmujgca wywazone ryzyko
posiadajgca zdolnosci organizacyjne



Osobowosc¢ to zbidr statych
charakterystycznych dla danej jednostki
cech psychofizycznych, ktore determinujg
jej zachowanie i pozwalajg odrdznic jg od
innych jednostek. Osobowosc¢ jest w
pewnej czesci dziedziczna, jednak wptyw
na jej ksztattowanie ma aktywnosc samej
jednostki oraz roznego rodzaju czynniki
zewnetrzne np. rodzina. Osobowosc
ksztattuje sie przez cate zycie, sktadaqjg sie
Na Nnig charakter oraz temperament.



Neurotycznos¢

apatia drazliwosé
lek niepo¥o)j
sztyoncsé agresja
refleksyinosé wybuchowesé
pesymizm : zmienncédé
powiciagliwosd impulsywnosé
nietowarzyskosc optymizm
spokoj aktywnosd

ostrozncsc
powsga
pojednawczosc
wyscka kontrola . 3 niefrasobliwoid
solidnosé Zywosc
zZrownowsazenie beztroska

tagodnosé przywodczodd

Réwnowaga emocjonalna

Ekstrawersja- czerpanie przyjemnosci z przebywania w towarzystwie
Introwersja- o sktonnos¢ do milczenia, zdystansowania i refleksyjnosci




Rola spoteczna jest to ogdt zachowan, ktdérych
spoteczenstwo oczekuje od danej osoby zajmujgcej
okreSlong pozycje spoteczng. Role spoteczne mogg
bycC z gory przypisane danemu cztowiekowi lub nabyte
z czasem. Na role przypisane nie mamy zadnego
Wptywu- Sg nam one wyznaczane bez naszego udziatu |
woli juz w chwili urodzenia ( np. rola dziecka)

/. kolei nasze dziatania wptywajg na role osiggane,
ktore mozemy sami zdobycC (np. kierownik firmy), lub
ktdre mogg nam zostac narzucone (np. wiezien)

Mogqg miec charakter:

-sformalizowany gdy sg petnione w roznych instytucjach,
a wzorce zachowan regulujg dokumenty np. regulamin
pracy, sq to fzw. role organizacyjne

- niesformalizowane sqg to role petnione bez formalnych
przepisdw, a ich wzorce zachowan wynikajg z tradyciji
Czy ZWYyCzajow
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W przypadku odgrywania wielu rdl, ktdre
moze wystgpi¢ tzw. napiecie rol. Sytuacja
ta wystepuje wowczas, gdy odgrywanie
wielu rol powoduije, ze nie potrafimy zadnej
Z nich poswiecic sie na tyle, aby wykonac
jg dobrze.

Odgrywajgc kilka rol, ktére sg ze sobg
sprzeczne mozemy doprowadzi¢ do
konfliktu rol. Przyktadem moze byc¢
koniecznosc¢ zwolnienia z pracy przyjaciela
w wyniku redukcji etatdw. Powstaje wtedy
problem, ktorg z roli wybrac- dobrego
kolegi czy szefa obiektywnie oceniajgcego
sytuacje kadrowqg w firmie.



/achowania miedzy ludzkie wptywajg na
nasze stany emocjonalne. Sposéb
zachowania moze mieC wptyw na to, jakg
prace w przysztosci wykonywac i jak
rozwinie sie nasza kariera zawodowa.
Wyrdznia sie cztery podstawowe rodzaje
zachowan:

- ZAchowania agresywne

- zachowania ulegte

- zZachowania manipulacyjne
- zachowania asertywne




Dlaczego zachowujemy sie Skutki zachowan agresywnych
agresywnie ?

- boimy sie ,ze nie dostaniemy tego co - konflikty w stosunkach z innymi ludzmi
chcemy ( czujq sie zagrozeni )

- nie wierzymy w samych siebie - utrate szacunku wobec samego siebie

- wczesniej okazywato sie to skuteczne - utrate szacunku dla innych

- chcemy zwrdcic na siebie uwage - brak akceptacii

- chcemy zademonstrowac swojg - powazny stres

wiedze - mozliwos$¢ wystgpienia przemocy

- chcemy wytadowac ztos¢ - rezultaty przeciwne do zamierzonych
(lbedgcq czesto wynikiem nierealnych

oczekiwan)

- chcemy manipulowac innymi



Rizyiczyinyazeichewenluleetzeh

Dlaczego zachowujemy sie Skutki
ulegle ?
-boimy sig ufraty aprobaty ze sirony - utrate poczucia wiasnej wartosci
innych " - poczucie krzywdy, ztos¢, frustracije
- boimy sie reakcjiinnych - zachecanie innych do dominagiji

- uwazamy, ze jest to wtasciwe grzeczne
zachowanie

- chcemy unikng¢ konfliktow

- chcemy manipulowac innymi

Jednqg z postaw cztowieka, ktéra prowadzi do ulegtosci jest konformizm.
Postawa ta polega na przyjeciu i podporzgdkowaniu sie wartosciq,
poglgdom, normom i wzorcom postepowania obowigzujgcym w danej
grupie spotecznej . Przeciwienstwem zachowania konformistycznego jest
nonkonformizm, czyli nieuleganie panujgcym normom i powszechnym
opiniom



Przyczyny i skutki zachowan
manipulacyjnych

Dlaczego manipulujemy?
-mamy Swiadomosc nasze] -izolacja i brak sympatii ze strony

przewagi psychicznejlub fizycznej otoczenia
-jesteSmy bezwzgledni -czesto niewtasciwa ocena

-nie szanujemy innych rzeczywistej sytuacii
-czujemy wyzszosSC w stosunku do -osigganie pozgdanych celow
innych przez manipulacje innymi




Przy.czymy it skditkitzeachowen
asertywiny.ch

Dlaczego zachowujemy sie Co ryzykujemy ?
asertywnie ?

- jestesmy zadowoleniz siebieiinnych - Pgdziemy nie lubianiza fo, ze

- mamy szacunek do siebie i innych reHelT S Ele

- pomaga to nam w osiggnieciu celowi  UcZUCIA . . .

realizacjj - efykiete cztowieka idqcego przez zycie
naszych potrzeb elpictele/ing .

- dzieki tfemu mniej ranimy innych -zZmiany na lepsze w naszych relacjach z

- dzieki temu rosnie wiara w siebie Innymi

- dgje to poczucie kontroli nad wtasnym

zyciem

- jesteSmy uczciwi w stosunku do samych

siebie

I innych



Komunikowanie sie jest procesem
spotecznym, w frakcie ktdrego ludzie
przekazujg sobie informacje zwane
komunikatami. Wyrdznia sie nastepujgce
poziomy komunikowania:

Inferpersonalne
grupowe
miedzygrupowe
Instytucjonalne
masowe
publiczne



komunikat komunikat komunikat komunikat

KODOWANIE DEKODOWANIE ODBIORCA

SPRZEZENIE ZWROTNE




komunikacje werbalng, czyli stowng
komunikacje niewerbalnqg, odbywajgca
sie za pomocqg mowy ciata( gestow,
mimiki oraz dzwiekdow)

Elementy wptywajgce na odbior przekazu

7%

38%

M stowa

H brzmienie gtosu

i mowa ciata
(postawa, gesty, mimika)




Bariery komunikacyjne - jest fo szereg
przeszkdd, ktore utrudniajq lub wrecz
uniemozliwiajg wtasciwg interprefacije
komunikatu. Sg fo m.in.

przeszkody fizyczne np. hatas

sprzecznosc komunikatow np. niezgodnosc
sygno’row werbalnych i niewerbalnych

roznice swiatopoglgdowe i kulturowe

stan fizyczny nadawcy lub odbiorcy np.
zmeczenie

przecigzenie informacyjne (zbyt duza ilosC
Informacj powoduje, ze nie jestesmy w stanie
ich wszystkich zapamietac)



/rodtem powstawania barier
komunikacyjnych sg rowniez nadawca i
odbiorca. Wiele obustronnych zachowan
moze budzi¢ reakcje obronne , hamowac
lub ogranicza¢ komunikowanie sie. Do te]
kategorii zachowan zalicza sie np.

wartosciowanie

ocenianie

manipulacje

obojetnosc

krytykowanie

wywyzszanie sie (pouczanie, upominanie)
postawe pewnosci (,,wiem wszystko”)



Umiejetnos¢ komunikowania sie ma ogromne
Znaczenie w zZyciu prywatnym oraz zawodowym,
gdyz niejednokrotnie decydujg o zyciowych
sukcesach |lub porazkach. Oto nagjistotniejsze
zasady dobre] komunikaci:

postugiwanie sie jezykiem zrozumiatym dla odbiorcy
zachowanie spojnosci przekazu werbalnego i niewerbalnego
okazywanie rozmowcy empatii

uwzglednianie stanu psychicznego oraz kondyciji
emocjonalnej rozmowcy

aktywne stuchanie, czyli okazywanie rozmowcy akceptacii i
szacunku oraz powstrzymywanie sie od wygtaszania rad

Empatia- zdolno$¢ utozsamiania sie z inng osobq, rozumienie
jej uczuc i przezyC oraz umiejetnosc przejecia jej sposobu
myslenia



Relde]mewiclnicXceleysz|i

Codziennie stajemy przed koniecznoscig wyboru
jednego z przynajmniej dwoch mozliwych wariantow
dziatania. Mamy wowczas do czynienia z problemem
decyzyjnym, ktérego rozwigzanie bedzie wymagato od
nas podjecia okreslonej decyzji. Wiekszos¢ sposrod tych
decyzji podejmujemy niemal natychmiastowo, jednak w
przypadku wyjgtkowo waznych dla nas spraw lub gdy
decydentow jest wielu, decydowanie przyjmuje
charakter procesu sktadajgcego sie z trzech faz:

Fazy rozpoznania
Fazy projektowania
Fazy wyboru i realizacii

Decydent - osoba podejmujgca decyzje



' * Rozpoznanie i zdefiniowanie problemu

rozpoznanie

2| * Wyszukanie wariantow rozwigzan problemow

projektowanie

2| * Ocena wariantow rozwigzan wg przyjetych kryteriow

projektowanie

8« Wybor najlepszego rozwigzania
wybor i

realizacja

5| * Redlizacja (wdrozenie) decyzji
wybor i
realizacja

3 * Ocena wyboru i ewentualna korekta decyzji
wybor i
realizacja




Klasyfikacji decyzji dokonuje sie biorgc pod
uwage m.in.
1) Sytuacje, w ktore] sg podejmowane

(kiedy znamy Ilub nie znamy skutki, podjetego
dziataniq)

?2) Stopien obcigzenia decyzji niepewnoscig
- decyzje programowalne(rutynowe)
- decyzje nieprogramowalne( nierutynowe)
3) Podmiot podemujgcy decyzje
-decyzje indywidualne
-decyzje grupowe



Decyzja indywidualna

zalety

-jest podejmowana
dosc¢ szybko
-lednoznacznie
okreslona
odpowiedzialnos¢ za

podjetqg decyzje

wady

-niewielka liczba
rozwazanych wariantow
-podejmowana na
podstawie matej ilosci
informacii

-mogqg wystgpic
problemy z akceptacijq
decyzji przez inne osoby

Decyzja grupowa

zalety

-podejmowana na
podstawie duzej ilosci
informacii

-duza liczba
rozwazanych wariantow
rozwigzan

-duze
prawdopodobienstwo
wyboru najlepszego
rozwigzania

-duzy stopien akceptacii
decyzji przez inne osoby

wady

-podejmowana jest
dosc¢ dtugo
-rozproszenie
odpowiedzialnosci za

podjetqg decyzje




Podejmowanie racjonalne] decyzji
Mogqg ograniczac rézne bariery.
Najczesciej sg one zwigzane z:

brakiem wystarczajgcej ilosci informacii
(bariera informacyjna)

imitami czasowymi (bariera czasowa)

ograniczonymi zasobami finansowymi,
rzeczowymi (bariera zasobowa)

duzqg ztozonoscig problemu



Konftlikt definiuje sie powszechnie jako
sytuacje, w ktorej zaistniata sprzecznosc
interesdw, a jej uczestnicy probujg
narzucic soble nawzajem swojg wole.
Biorgc pod uwage podmiot konfliktu, czyli
jego uczestnikow mozemy wyroznic:

konflikt wewnetrzny, dotyczgcy jednej osoby

konflikt interpersonalny, w ktérym biorg udziat
poszczegolne osoby

konflikt spoteczny, zachodzgcy miedzy poszczegdlnymi
grupami spotecznymi lub ich czesciami



Konflikt

Wartosci | Intereséw  Racji | strukturalny

_ . wynika ze strukfury
Wynika z Powstaje w sytuacji w jakiej

odmiennych | pojawia sie najczesciej | wyniku btednego | znajduig sie strony
systemow wtedy, gdy jedna ze postrzegania np. rézne pozycje

wartoéci np. s’rronTzcsgoliajGTswoje swojego miejsca W pracy
réznicereligiine | PP Ga T | wspoteczefstwie




Kompromis- rozstrzygniecie nastepuje w wyniku
ustepstw zarowno jednej jak i drugigej stronny

Metoda dominacji- polega na dgzeniu do
uzyskania przewagi nad drugg strong

Metoda liberalna- polega na zostawianiu
wtasnemu biegowi, dawaniu drugiej stronie duzej
swobody w podejmowaniu decyzji

Metoda dwodch zwyciezcow- rozwigzanie konflikiu
nastepuje dzieki wspotpracy obu stron, ktére dgzg
rozstrzygniecia przynoszgcego korzysci obu strong



Negocjacje to wielostronny proces porozumiewania
sie w syfuaciji konfliktu interesdw czy rozbieznosci
poglgdow zaangazowanych w negocjacje stron.
Trudny, ztozony | skomplikowany proces
podejmowania wspolnej decyzji, w ktorym kazda ze
stron stara sie doprowadzi¢ do umozliwienia sobie
realizacji witasnych interesdw, ktérego jednak
nadrzednym celem jest osiggniecie porozumienia.
Rodzaje negocjacii:

Negocjacje twarde- polegajg na dgzeniu do uzyskania przewagi
| osiggniecia jak najwiekszych korzysci

Negocjacje miekkie- polegajg na daleko idgcych ustepstwach

Negocjacje rzeczowe- takie uktadanie ostatecznego
porozumienia, aby przynosita korzysci wszystkim zainteresowanym



Waznymi umiejetnosciami podczas
negocjaciji sqg: btyskotliwosc, cierpliwosc,
perswazja oraz uwazne stuchanie.
Powinnismy byc rowniez czujni, gdyz
wiele z tfechnik negocjacyjnych jest
formg manipulaciji. Techniki
manipulacyjne to zaplanowane
dziatanie na szkode parthera. W
przypadku wykrycia manipulacji przez
jedng strone- druga zostaje uznana za
mato wiarygodng, co moze bycC
przyczyng natychmiastowego
zaprzestania negocjacii.



Atak personalny - ta strategia ma na celu
zdyskredytowanie negocjatora przez podwazenie
jego kompetenciji (wiedzy, intencji).

Technika dobry-zty glina - strategia do zastosowania
jedynie wtedy, gdy jednqg strone reprezentuje
dwoch negocjatordow. Jeden z negocjatorow udaje
twardego, drugi okazuje "przychylnosc,
zrozumienie". Zty glina jest nieprzejednany, dolbry zas
przekonuje | "zmiekcza" drugqg stfrone. Ma to na celu
wymuszenie dodatkowych ustepstw.

Prawo limitu ograniczenie powoduje przywotanie
emocji zwigzanych z utraconymi mozliwosciami,
ktore nie sg nazbyt wesote, stgd czasem
podejmujemy szybkie | kierowane emocjami
decyzje. Sg to zdania takie jak: ,,Oferta wazna
do..."” , ., Liczba migjsc limitowana”




Mediacje fo jeden ze sposobdow rozwigzywania
konfliktow. Zaktada on komunikowanie sie stron
konfliktu za posrednictwem neutralnej osoby trzeciej
(mediatora).Proces ten ma charakter dobrowolny,
poufny I nieformalny. Z kolei arbitraz to rozstrzygniecie
konfliktow przez osoby wskazane przez kazdg ze
stron (arbitrow) i wedtug poszczegdlnych procedur.
Jego zalety to .

Szybkos¢ oraz zmniejszenie kosztow postepowania
Poufnosc postepowania

Mozliwosc wyboru arbitrow - specjalistow w  danej
dziedzinie

/rownanie orzeczen arbitfrazu z  wyrokami sgdow
powszechnych



Prezentacje przygotfowaty:
Dominika Glapinska
Anita Grabowska
Patrycja Kesek
Dominika Ratajczak
Adrianna Machalica



