Komunikacja interpersonalna -

Umiejetnosc skutecznej komunikacji
z innymi ludzmi

.; Czas trwania: 3 godziny

:‘@ Cel: Rozwijanie umiejetnosci skutecznej komunikacji poprzez interaktywne metody
)
+=’ edukacji pozaformalne;j

1. Rozgrzewka i integracja (30 min)
1.1 Icebreaker: ,Imie i dzwiek”

Uczestnicy ustawiaja sie w kole. Kazdy mowi swoje imie i dodaje do niego unikalny dzwiek
lub gest (np. ,Kasia” + klasniecie). Kolejne osoby powtarzajg imiona i dZzwieki poprzednikdw,
a nastepnie dodajg swoje. Celem cwiczenia jest przetamanie lodow i pobudzenie
uwaznosci.

1.2 Cwiczenie: ,,Czy mozesz mnie zrozumiec?”

Uczestnicy dobierajg sie w pary. Jedna osoba ma za zadanie opisac jakas$ sytuacje z zycia
(np. droge do szkoty, ulubiong ksigzke), ale nie moze uzywac okreslonych liter (np. ,a”" i ,e").
Druga osoba musi odgadnaé¢, o czym mowa. Po ¢wiczeniu grupa omawia trudnosci w
komunikacji i sposoby ich przezwyciezania.

1.3 Ustalenie zasad wspétpracy

Na flipcharcie prowadzacy zapisuje pytanie: ,Jakie zasady pozwolg nam efektywnie
wspotpracowac?” Uczestnicy dopisujg swoje propozycje, np.:

e Szanujemy wypowiedzi innych

e Aktywnie stuchamy

e Nie przerywamy rozmowcy

e JesteSmy otwarci na rézne perspektywy
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Komunikacja interpersonalna -
Umiejetnosc skutecznej komunikacji

z innymi ludzmi

2. Sktadniki skutecznej komunikacji (45 min) <.
2.1 Storytelling: ,Co poszto nie tak?”

Prowadzacy opowiada krotka historie, w ktorej dochodzi do nieporozumienia (np. rozmowa
miedzy dwiema osobami, ktore inaczej interpretujg to samo zdanie). Nastepnie uczestnicy
analizuja:

e Jakie btedy pojawity sie w komunikac;ji?

e Jak mozna byto lepiej przekazad informacje?

e Jakie techniki poprawiajg skuteczno$¢ komunikacji?

2.2 Cwiczenie: ,Mistrzowie stuchania”

Uczestnicy pracujg w trojkach. Kazda osoba petni kolejno trzy role:
1.Mobwca - opowiada przez 2 minuty o waznej dla siebie sytuacji
2.Stuchacz - nie przerywa, stosuje aktywne stuchanie (parafraza, pytania, potwierdzenia)
3.0bserwator - zwraca uwage na mowe ciata i skuteczno$¢ komunikacji
Po kazdej rundzie uczestnicy omawiaja swoje wrazenia:
e Jak sie czuli w roli méwcy?
e Jakie techniki stuchania dziataty najlepiej?

2.3 Cwiczenie: ,Kto widzi wiecej?”

Prowadzacy pokazuje uczestnikom przez 30 sekund skomplikowany obrazek. Nastepnie
kazdy zapisuje, co zapamietat. Po porownaniu notatek omawiaja:

e Jak nasza percepcja wptywa na komunikacje?

e Dlaczego rézne osoby zapamietaty inne elementy?
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Komunikacja interpersonalna -
Umiejetnosc skutecznej komunikacji

z innymi ludzmi

3. Bariery komunikacyjne i jak je pokonac¢? (45 min) <-
3.1 Burza mézgoéw: ,,Co utrudnia komunikacje?”

Uczestnicy zapisujg na karteczkach najwieksze bariery w komunikacji (np. brak uwaznosci,
emocje, niezrozumiate komunikaty). Karteczki przyklejaja na flipcharcie, tworzac ,mape
przeszkod”. Wspdlna analiza, jak mozna je pokonaé.

3.2 Cwiczenie: ,Zakaz stow”

Uczestnicy losujg scenariusz rozmowy (np. organizacja wydarzenia, konflikt, proszenie o
pomoc). Problem: Nie moga uzywac okreslonych stéw, np. ,tak”, ,nie”, ,ale”. Po ¢éwiczeniu
omawiaja:

e Jakie alternatywne sposoby komunikacji musieli zastosowac?

e Jak unika¢ blokad komunikacyjnych?

3.3 Cwiczenie: ,Dwa $wiaty”

Grupa dzieli sie na dwie podgrupy, kazda dostaje inne ,zasady komunikacyjne” (np. brak
kontaktu wzrokowego, rozmowa tylko krétkimi zdaniami). Nastepnie prébujg nawigzac
dialog z osobami z drugiej grupy.
Podsumowanie:

e Jakie trudnosci sie pojawity?

e Jakie strategie pomogty w komunikacji?
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Komunikacja interpersonalna -
Umiejetnosc skutecznej komunikacji

z innymi ludzmi

4. Zastosowanie w praktyce (60 min) <-

4.1 Cwiczenie: ,Trudna rozmowa”

Uczestnicy losujg role (np. menadzer i pracownik, nauczyciel i uczen, przyjaciele w
konflikcie). Kazda para prowadzi rozmowe wedtug swojego scenariusza.
Grupa analizuje:

e Jak przebiegta rozmowa?

e Co mozna byto zrobic lepiej?

[ ]

4.2 Refleksja: ,,Co zabieram ze sobg?”

Uczestnicy koncza zdania:
e Dzi$ nauczytem sie...
e Najwiekszym wyzwaniem byto...
e Bede stosowad w zyciu...
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Cwiczenie:

“Zakaz stow”

Instrukcja dla prowadzacego:

Uczestnicy w parach lub matych grupach losujg jeden z ponizszych scenariuszy i odgrywaja
rozmowe, nie uzywajac okreslonych stow (np. ,tak” ,nie”, ,ale”). Celem ¢éwiczenia jest
znalezienie alternatywnych sposobow komunikowania sie i rozwijanie umiejetnosci
negocjacji.

1. Organizacja wydarzenia
Sytuacja: Dwie osoby planujg wydarzenie dla lokalnej spotecznosci (np. koncert, warsztaty,
zbiérke charytatywng). Musza uzgodnic:

e Termin i miejsce

e Liczbe uczestnikow

e Podziat obowigzkow

e Zrodta finansowania

2. Rozwigzywanie konfliktu w grupie
Sytuacja: Dwdch cztonkdéw zespotu projektowego ma konflikt - jeden uwaza, ze drugi nie
angazuje sie wystarczajgco w prace. Muszg znalez¢ rozwigzanie i doj$¢ do porozumienia.

3. Prosba o podwyzke / awans
Sytuacja: Pracownik chce przekona¢ szefa, ze zastuguje na podwyzke lub awans.
Przedstawia swoje argumenty dotyczace:

e Sukcesdw w pracy

e Nowych umiejetnosci

e Zaangazowania i wynikow

4. Kupno uzywanego roweru / telefonu / komputera
Sytuacja: Sprzedajacy chce sprzeda¢ uzywany rower (lub inny przedmiot), a kupujacy
probuje negocjowac cene, stan sprzetu i ewentualne dodatki.
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Cwiczenie:

“Zakaz stow”

5. Przekonywanie przyjaciela do wspolnego wyjazdu
Sytuacja: Jedna osoba chce przekona¢ drugg do wyjazdu na wakacje w konkretne miejsce.
Musi podac zalety miejsca, atrakcje i argumenty, dlaczego warto tam pojechac.

6. Przekonywanie rodzica do przedtuzenia godziny powrotu do domu

Sytuacja: Nastolatek negocjuje z rodzicem, by méc wréci¢ do domu pdzniej. Musi
przedstawi¢ argumenty dotyczgce bezpieczenstwa, odpowiedzialnosci i wyjatkowosci
sytuacji.

7. Negocjacja: zmiana planu dziatania w zespole
Sytuacja: Zespoét realizuje projekt, ale jeden z cztonkdéw uwaza, ze nalezy zmienié plan
dziatania. Przekonuje pozostatych do swojego pomystu.

8. Reklamacja produktu w sklepie
Sytuacja: Klient kupit wadliwy produkt i chce go zwrdci¢ lub wymienié, a sprzedawca nie
jest przekonany. Muszg dojs¢ do porozumienia.

9. Wyboér miejsca na wspdlng kolacje
Sytuacja: Grupa znajomych probuje ustali¢, gdzie pdjdg na kolacje. Kazdy ma inne
preferencje kulinarne i musi argumentowac swoéj wybor.

10. Ustalanie zasad w nowej grupie
Sytuacja: Nowo utworzona grupa musi ustali¢ wspdlne zasady wspotpracy. Kazdy uczestnik
ma inne priorytety i musi przekonac reszte do swoich pomystéw.
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Cwiczenie:

“Zakaz stow”

11. Namawianie znajomego do podjecia aktywnosci fizycznej
Sytuacja: Jedna osoba prébuje przekona¢ drugg, ze powinna zacza¢ regularnie ¢éwiczyc.
Musi podac¢ argumenty dotyczace zdrowia, samopoczucia i korzysci ptyngcych z ruchu.

12. Przekonywanie o wartosci przeczytanej ksigzki / obejrzanego filmu
Sytuacja: Jedna osoba opowiada o ksigzce lub filmie, ktéry bardzo jej sie podobat, i prébuje
przekonac druga, by réwniez go przeczytata/obejrzata.

13. Negocjowanie budzetu na wspdlny wyjazd
Sytuacja: Grupa znajomych planuje podrdz, ale nie mogg dojs¢ do porozumienia w sprawie
wydatkow. Jedni chca oszczedzad, inni wolg komfort. Muszg wypracowaé kompromis.

14. Rozmowa z przetozonym o zmianie obowigzkéw w pracy
Sytuacja: Pracownik uwaza, ze powinien otrzyma¢ inne zadania Ilub wiecej
odpowiedzialnosci i probuje przekonac szefa.

15. Decyzja o zakupie nowego sprzetu dla biura / szkoty / organizaciji
Sytuacja: Grupa oséb musi zdecydowad, jaki sprzet (np. komputer, drukarka) kupi¢ dla
organizacji. Kazdy ma inne potrzeby i argumenty.
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Cwiczenie:

“Trudna rozmowa”

Instrukcja dla prowadzacego:
e Uczestnicy dobierajg sie w pary i losujg jeden z ponizszych scenariuszy.
e Kazda osoba odgrywa swoja role zgodnie z opisem sytuaciji.
e Rozmowa powinna trwac 5-10 minut.
e Po zakonczeniu kazda para omawia przebieg rozmowy:Czy udato sie znalezé
rozwigzanie?
o Jakie emocje towarzyszyty rozmowie?
o Jakie techniki komunikacyjne pomogty lub przeszkodzity?

Scenariusze do ¢wiczenia , Trudna rozmowa”

1. Menadzer i pracownik - rozmowa o niskiej wydajnosci
e Menadzer: Masz podwtadnego, ktory od kilku tygodni nie realizuje swoich zadan na
czas. Musisz dowiedziec sie, co jest przyczyng i zmotywowac go do poprawy.
e Pracownik: Masz trudnosci z dotrzymaniem terminéw, bo masz zbyt duzo obowigzkéw,
ale boisz sie przyznaé, ze nie wyrabiasz sie z praca.

2. Nauczyciel i uczen - spéznianie sie na lekcje
e Nauczyciel: Jeden z uczniéw regularnie spéznia sie na lekcje i przeszkadza w zajeciach.
Chcesz zrozumieé przyczyne i znalez¢ rozwigzanie.
e Uczen: Masz trudnosci z punktualnym przychodzeniem do szkoty, poniewaz rano
opiekujesz sie mtodszym rodzenstwem.

3. Przyjaciele w konflikcie - pozyczone pieniadze
e Osoba A: Pozyczytes/-as przyjacielowi 200 zt, ale od kilku tygodni nie oddaje pieniedzy
i unika rozmowy. Czujesz sie z tym Zle i chcesz wyjasni¢ sytuacje.
e Osoba B: Pozyczyte$/-as$ pieniadze, ale masz problemy finansowe i nie wiesz, kiedy
bedziesz w stanie oddac. Nie chcesz straci¢ przyjazni, ale boisz sie konfrontacji.
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Cwiczenie:

“Trudna rozmowa”

4. Rodzic i nastolatek - godzina powrotu do domu
e Rodzic: Uwazasz, ze Twoje dziecko powinno wraca¢ do domu do 22:00. Chcesz ustali¢
jasne zasady.
e Nastolatek: Uwazasz, ze godzina powrotu jest niesprawiedliwa, bo Twoi znajomi moga
wracac poézniej. Probujesz przekonac rodzica do ustepstwa.

5. Pracownik i klient - reklamacja uszkodzonego produktu
e Pracownik sklepu: Klient chce zwrdci¢ produkt, ale nie ma paragonu. Firma ma zasade,
ze zwroty sg mozliwe tylko z dowodem zakupu.
e Klient: Kupites/-as produkt, ktéry okazat sie wadliwy. Nie masz paragonu, ale chcesz
odzyskac pienigdze lub wymieni¢ produkt.

6. Dwoje wspétlokatorow - podziat obowigzkéw domowych
e Osoba A: Czujesz, ze Twoj wspotlokator nie sprzata i nie angazuje sie w obowiagzki
domowe, co Cie denerwuje. Chcesz porozmawiac i znalez¢ rozwigzanie.
e Osoba B: Nie masz czasu na sprzatanie, bo pracujesz lub studiujesz i uwazasz, ze druga
osoba przesadza z wymaganiami.

7. Szef i pracownik - prosba o podwyzke
e Szef: Pracownik prosi o podwyzke, ale budzet firmy jest napiety. Musisz znalez¢
rozwigzanie, ktore bedzie sprawiedliwe dla obu stron.
e Pracownik: Uwazasz, ze zastugujesz na podwyzke, poniewaz osiggasz dobre wyniki i
pracujesz w firmie od dtuzszego czasu. Chcesz przekonac szefa do podjecia decyzji.

8. Nauczyciel i rodzic - trudnosci ucznia w szkole
e Nauczyciel: Uczeh ma trudnosci w nauce i nie angazuje sie w lekcje. Chcesz omoéwic to
z rodzicem i wspodlnie znalezZ¢ rozwigzanie.
e Rodzic: Uwazasz, ze nauczyciel nie wspiera wystarczajgco Twojego dziecka i masz
obawy co do jakosci nauczania.
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Cwiczenie:

“Trudna rozmowa”

9. Kolezanki/kolegi - spéznianie sie na spotkania

10.

11.

12.

13.

Osoba A: Twéj znajomy zawsze sie spdznia, co Cie irytuje. Chcesz porozmawiaé o tym i
znalez¢ rozwigzanie.

Osoba B: Nie widzisz problemu w tym, ze sie spézniasz. Zawsze masz duzo na gtowie i
nie chcesz czuc presji.

Kierownik i zespét - nieche¢ do nowego projektu

Kierownik: Chcesz wprowadzi¢ nowy projekt, ale Twdj zespét jest sceptyczny i nie chce
podejmowac dodatkowych obowigzkéw. Musisz ich przekonad.

Zespot: Czujecie, ze macie juz zbyt duzo pracy i nie chcecie bra¢ na siebie nowych
zadan.

Para w zwiazku - brak czasu dla siebie

Osoba A: Czujesz, ze druga osoba poswieca zbyt mato czasu na wspdlne chwile i
chcesz o tym porozmawiac.

Osoba B: Masz duzo obowigzkow i czujesz sie przyttoczony/-a. Nie widzisz problemu,
ale chcesz zachowac dobra relacje.

Rodzenstwo - ktétnia o wspdélne mieszkanie

Osoba A: Chcesz, by druga osoba ptacita wiecej za czynsz, bo zarabia wiece;j.

Osoba B: Nie uwazasz, ze to sprawiedliwe - wydajesz pienigdze na inne rzeczy i nie
chcesz ptaci¢ wiece;j.

Dwoje znajomych - decyzja o wspélnym biznesie

Osoba A: Chcesz otworzy¢ firme z przyjacielem, ale on nie jest przekonany i nie chce
ryzykowad. Musisz go przekonac.

Osoba B: Nie jeste$ pewien/-na, czy warto ryzykowac. Obawiasz sie, ze to moze
zaszkodzi¢ waszej przyjazni.
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