D
zjazdu

Temat zajeé

Liczba

godzi
17.0L.O7 Zachowania przedsi ebiorcze czlowieka 3h=
(istota przedsi gbiorczo $ci, komunikacja
interpersonalna, negocjacje)
03.03.07 Funkcjonowanie przedsi ebiorstw w warunkach 4h
gospodarki rynkowej
( jak zato zy € wiasn g firm ¢?, Podatki, Podstawy biznes
planu)
17.03.07 Formy aktywno $ci zawodowej 3h
( Innowacyjny pracownik, mobilno ~ $§¢ zawodowa, CV,
list motywacyjny, podanie)
31.03.07 Panstwo i gospodarka 3h
( determinanty wzrostu gospodarczego, bud  zet
Panstwa, Inflacja, Bezrobocie)
21.04.07 Polska w Unii Europejskiej 3h
27.05.07 Tematy interesuj ace stuchaczy? 2h

Przedsiebiorczosc¢

Mgr inz. Artur Szczesniak

Na podstawie ksigzki ,Badz
przedsiebiorczy” PWN




Zachowania przedsigbiorcze ]
[cz}owieka.

» Przedsiebiorczos$¢ jest cecha lub sposobem
zachowania sie ludzi ktére to zachowanie lub
cecha sprowadza sie do gotowosci i zdolnosci
podejmowania
i rozwigzywania w sposob twérczy
i nowatorski nowych probleméw, umiejetnosci
wykorzystywania pojawiajgcych sie szans i
okazji oraz elastycznego przystosowania
do zmieniajacych sie warunkéw
funkcjonowania gospodarki.

[Ekspansywnoéc’ ]

= Termin ten oznacza wytyczanie sobie
ambitnych zadan i celdw, ktorych
realizacja pozwala na osiggniecie
wiekszych niz dotychczas efektéw.
( doréwnanie najsilniejszym i
najlepszym)

e

[Innowacyjnoéé ]

m Wprowadzenie wszelkich twérczych
ulepszen — od drobnych usprawnien
do rewolucyjnych zamian w organizacji

i technice.




Jak rozwija¢ cechy ]
przedsiebiorczosci? - czynniki

System ekonomiczny

Indywidualne cechy cztowieka
Wyksztatcenie

Kultura otoczenia danego cztowieka

[Cz*owiek przedsiebiorczy: ]

Wykazuje inicjatywe i nie boi sie
nowych wyzwan;

Umie liczy¢ na wiasne sity;
Podejmuje trafne decyzje;

Nie zraza sie niepowodzeniami;
Wykorzystuje szanse;

Wierz w swoj sukces.

[Synteza. ]

Przedsiebiorczos¢ to postawa
zyciowa, ktéra charakteryzuje sie
dazeniem do osiggania jak
najlepszych wynikéw wiasnej pracy, do
efektywnego, tworczego dziatania.




[Synteza. ]

m Zachowania przedsiebiorcze cechuje
ekspansywnos$c¢ oraz innowacyjnosc.

= Rozwojowi przedsiebiorczosci
sprzyjaja: system ekonomiczny
danego panstwa, indywidualne cechy
cztowieka, wyksztatcenie, kultura
otoczenia i inne.

Cechy przedsiebiorcy. ]
[Kim jest menedzer?

m Przedsiebiorcg nazywamy osobe,
ktéra organizuje, a nastepnie prowadzi
dziatalno$¢ gospodarcza.
Przedsiebiorca pozyskuje
pracownikéw o okreslonych
kwalifikacjach oraz zapewnia $rodki
materialne, umozliwiajgce rozwdgj
firmy.

Dziatania przedsiebiorcy ]
powodujag:

= Wprowadzenie nowych wyrobow na
rynek;

m Odkrywanie nowych rynkéw, ktore
poprzednio nie istniaty;

m Odkrywanie nowych zasobéw i
nowych sposobow rozszerzania
podazy zasobow




Dziatania przedsiebiorcy ]
powodujg (2):

= Odkrywanie nowych technologii;

m Reorganizowanie istniejgcych
przedsiebiorstw.

Cechy ktoérymi powinien ]
[odznaczac’; sie przedsiebiorca:

» Silna potrzeba osiggniecia sukcesu;

n Potrzeba samorealizacji;

= Konsekwencja, wytrwalos¢,
determinacja;

= Umiejetnos¢ podejmowania ryzyka;
= Zaufanie do wtasnych zdolnosci i
umiejetnosci;

Cechy ktoérymi powinien ]
[odznaczac’; sie przedsiebiorca:
= Umiejetnos¢ przyjmowania porazki i
wyciggania konstruktywnych
wnioskow;
= Optymizm zyciowy;
= Nowatorstwo
= Entuzjazm i poswiecenie w pracy

» Zdolnosci przywddcze, potrzeba
autonomii.




Kiedy menadzer jest ]
przedsiebiorcg? — jezeli:

= Ma zdolnosci formutowania wizji i misji
swojej firmy w diugim czasie,

= Ma umiejetnosci szybkiego
reagowania na zmiany w otoczeniu;

= Ma umiejetnosci doboru
wspotpracownikow,

= Ma zdolnosci inspirowania
wspotpracownikow;

Kiedy menadzer jest ]
przedsiebiorcg? — jezeli (2):

= Ma umiejetnosci koordynowania
przedsiewzie¢ o duzym stopniu
zlozonosci;

» Potrafi rozwigzywac konflikty, jest
dobrym negocjatorem;

m Odwaznie podejmuje trudne decyzje,

= Posiada umiejetnosci interpersonalne,
wskazuje postawe asertywna.

[Synteza ]

m Przedsiebiorca to cziowiek, ktory
organizuje i prowadzi dziatalnosé
gospodarczg i podejmuje zwigzane
z tym ryzyko.

= Menedzer powinien reprezentowac
nastepujgce postawy: otwartos¢ na
Swiat, kreatywnos$¢ oraz nastawienie
na przysztosc.




[Poznaj siebie! ]

= Osobowos¢ — to charakterystyczny dla
danego cztowieka zespoét cech i
wihasciwosci psychicznych oraz
fizycznych, a takze mechanizméw
wewnetrznych regulujgcych jego
zachowanie.

[Poznaj siebie! ]

= Temperament — to wrodzona zdolnosé
do intensywniejszego lub stabszego
przezywania swojego zycia, do
silniejszej lub stabszej aktywnosci
psychicznej.

[Poznaj siebie! ]

= Osobowos¢ spoteczna — jest to zespot
cech danej jednostki, wptywajacy na
jej postepowanie. Jest to zespot
sktadajacy sie z cech: biologicznych,
psychicznych oraz kulturowych




[)sobowoéé a temperament ]

= Juz w starozytnosci interesowano sie

ludzkimi cechami, wowczas jednak
klasyfikowano je jako réznice
temperamentu. Hipokrates (460 — 377
p.n.e.) wyrGznit 4 typy temperamentu:
flegmatyka, choleryka,

melancholika i sangwinika

[)sobowoéé a temperament E\Eﬁ ' /&7\

= Flegmatyk (gr. phlegmatikos - ,peten

sluzu") to cztowiek odznaczajacy sie mato
dynamicznym usposobieniem, nie ulegajacy
gwattownym emocjom, stabo reagujacy na
podniety, ale wytrwaty w dziataniu i
konsekwentny w uczuciach. Typ
flegmatyczny charakteryzuje sie malg
pobudliwoscia, jest zrbwnowazony i
opanowany. Fizjologiczng podstawe
temperamentu flegmatyka stanowi silny i
zrownowazony typ uktadu nerwowego.

[)sobowoéé a temperament

= Choleryk (gr. chole - ,z6t¢") - to cztowiek

wybuchowy, o silnych i szybko
powstajacych reakcjach uczuciowych;
odznaczajacy sie duzg energig zyciowa, i
brakiem opanowania. Reakcje choleryka sg
niewspotmierne do bodzca. Fizjologiczng
podstawe temperamentu choleryka stanowi
silny, niezrbwnowazony (przewaga procesu
pobudzania nad procesem hamowania) typ
uktadu nerwowego.




sobowos¢ a temperament

= Melancholik (gr. melancholikos - ,smutny”)
- to czlowiek o usposobieniu tagodnym,
biernym, ktérego cechuje brak
impulsywnosci, silne, wolno narastajace
reakcje uczuciowe. Melancholik w dziataniu
jest mato odporny i niewytrwaty. Typ
melancholika cechuje sie malg ruchliwoscia,
apatig, przewlektymi stanami przygnebienia.
Fizjologiczng podstawe temperamentu
melancholika stanowi tzw. staby typ uktadu
nerwowego.

sobowos¢ a temperament

= Sangwinik (tac. sanguis - ,krew") - to
cztowiek o zywym, pogodnym, uczuciowym,
aktywnym usposobieniu, wrazliwy, o silnych
i szybkich reakcjach. Sangwinik tatwo
dostosowuje sie do zmiennych warunkéw
zycia, jest odporny na trudnosci. W typologii
wyzszej czynnosci nerwowej. Odpowiada
mu silny zréwnowazony i ruchliwy typ
uktadu nerwowego.

Neurotyczno$¢
apatia drazliwosc
lek niepokoj
sztywnos¢ agresja
refleksyjnosc wybuchowos¢

pesymizm zmienno$c
powsciagliwosc, impulsywnos$¢
nietowarzysko$¢, optymizm
spokoj [Melancholik  Choleryk aktywnos¢
M moéé | Flegmatyk | Sangwinik S@Z’ﬁfyﬁféié
ostroznosé otwartos¢
powaga gadatliwos¢
pojednawczo$¢ wrazliwos$é
wysoka kontrola niefrasobliwo$é
solidnos¢ 2ywose

zrownowazenie beztroska
fagodnos¢ | przywoédczosc
Réwnowaga lemocjonalna




[Jacy jestesmy? ]

= Samowiedza — to zdolnos¢ do okreslania
swoich predyspozycji, osobowosci i
temperamentu.

= Samoocena — to opinia, ktérg mamy o sobie
— najczesciej przybiera postac¢ akceptacji
badz negacji.

= Samoakceptacja — to umiejetnosc
wykorzystywania samowiedzy w
codziennym zyciu.

[Synteza. ]

= Osobowos¢ to niepowtarzalny zespot
cech psychicznych,
charakterystycznych dla danego
cztowieka.

n Decydujacy wptyw na rozwdgj
osobowosci majg predyspozycje
dziedziczne oraz $rodowisko.

[Synteza. ]

= Temperament to wrodzona zdolnosé do
silniejszego lub stabszego przezywania
swojego zycia.

= |Istniejg cztery podstawowe typy
temperamentu: sangwinik, choleryk,
flegmatyk, melancholik.

= Poznanie samego siebie obejmuje:
samowiedzie, samoocene oraz
samoakceptacje.
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[Asertywnoéc’;. ]

= To umiejetnos¢ wyrazania w
bezposredni sposdb swoich mysli,
przekonan, opinii i ocen. To petne
wyrazenie siebie w kontakcie z innymi.

do menadzera kiubul

[Zachowanie asertywne. ]

m To bezposrednie, stanowcze, a
jednoczesnie uprzejmie wyrazenie
swoich uczu¢, pragnien, opinii i
pogladéw w sposob respektujacy
uczucia, pragnienia, opinie i poglady
drugiej osoby.

" o
- /’% ™

T J

e |

[Etapy zachowan asertywnych: ]

= Odmowa — czyli stanowcze
powiedzenie ,nie”

m Okreslenie przedmiotu odmowy

n Krotkie i prawdziwe uzasadnienie, bez
niepotrzebnego usprawiedliwiania sie.

11



[Zachowanie agresywne. ]

m Polega na szczerym wyrazaniu swoich
przekonan, jednak w taki sposob, ze
obraza to uczucia innych.

o

Jesli chcemy by¢ osoba ]
[asertywnq musimy:

n Doktadnie okresli¢, czego chcemy,

= Zdecydowag, czy to, czego pragniemy,
jest uczciwe i stuszne,

= Nie lekac¢ sie podejmowania ryzyka,

= Otwarcie wyraza¢ swoje uczucia,

= Bez gniewu przyjmowac uczciwg
krytyke,
= Stanowczo broni¢ swoich raciji.

[Synteza. ]

= Asertywnosc¢ polega na wyrazaniu w
bezposredni i stanowczy sposéb
swoich mysli, przekonan, opinii i ocen.

= Na zachowanie asertywnosci sktadajg
sie trzy elementy: odmowa, okreslenie,
czego nie mamy zamiaru zrobi¢ oraz
krotkie uzasadnienie odmowy.

12



[Synteza. ]

= Asertywnosc nie nalezy myli¢ z
zachowaniem agresywnym, ktére
obraza uczucia innych.

= Asertywnosc jest efektem pracy nad
sobg, nauczenia sie okreslonego
sposobu przezywania i reagowania.

Umiejetnosci komunikowania ]

[SiQ.

» Komunikacja interpersonalna — to
proces przekazywania i odbierania
informacji, zachodzacych miedzy
dwiema lub wiecej osobami.

| I

[Proces komunikaciji.

OI OCZENIE

(homeksty W
P
0
N ——-— o
A D . D
4 113 CEL b
- KOMUNIKA o ] *
s R 4 A
= | 1 ¢
A A L
S A
I
E
CECHY EOD CECHY
DEMO GR_!'\.’F'ICM, SYMEOLE DEMO GRAFICENE,
TMIETETHO 5C EI'EI SEUGT (mare 1 srommmiate i
MOZLIWOET Al nadewey i odbiorer) 0 ZLIW0 ST
TECHHICZNE TECHHMICZNE
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NADAWCA
—

| intencja (mysl, zamiar, emocja |

v
KODQWANIE

| INFORMACJA NADANA ,

ZACHOWANIE

| KANAE KOMUNIKACYJNY |

v
| INFORMACJA ODEBRANA l

1L

DEKODOWANIE

interpretacja (nadanie znaczenia odebranym IF) }‘

Proces komunikacyjny.

= Nadawca — komunikat — odbiorca —
skutek — kanat — narzedzia lub
nosniki komunikacji.

Schemat porozumiewania sie

NADAWCA przekaz ODBIORCA

| }

intencje ——® parafraza €——  zrozumienie




[Komunikacja ]

= DEFINICJA: komunikacja jest
procesem wzajemnego przekazywania
informacji przez ludzi komunikujacych
sie. Przebiega ona na wielu poziomach,
z ktorych jedne sa swiadome, a inne
nie. Komunikowanie sie ludzi moze
shuzy¢ do wywierania wplywu,
manipulacji, porozumiewania,
przekonywania, przekazywania lub
zdobywania informacji.

[Komunikacja ]

m W zalezno$ci od celu proces
komunikacji przebiega w inny
sposo6b i mozna moéwic o
komunikacji skutecznej badz
nieskutecznej. Proces komunikacji
obejmuje zaréwno komunikaty
przekazywane werbalnie jak i
niewerbalnie.

KOMUNIKACJA ]

WERBALNA

= Polega na przekazywaniu
informacji przez stowa, jest to
poziom merytoryczny lub tresciowy
relacji.
Jest to wszystko, co mowimy.

['calvin = hobbEs
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NIEWERBALNA

Nazywana jest czesto “mowa ciala”
dokonuje si¢ poza slowami, jest to
poziom formalny relacji, czyli
pozatresciowy.

Jako przyktad mozna podac:
» Postawa ciata
» Barwa glosu, tempo moéwienia
» Ruch, gestykulacja , mimika
» Kontakt wzrokowy
» Sposob ubierania sie.

[KOMUNIKACJA ]

[Badania naukowe ]

Badania naukowe wskazuja na
to, iz ponad 80% informacji
odbieranych przez ludzi w
procesie komunikacji
przesylanych jest
niewerbalnie.

SPOJNOSC ]
KOMUNIKACYJNA

= SPOJNOSC
KOMUNIKACYJNA: polega na
dopasowaniu i zgodnosci tresci
(poziom werbalny) i sposobu
(poziom niewerbalny) e
komunikowania sie. - -~

16



ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

PIERWSZE WRAZENIE

» Pierwsze wrazenie moze byé
pozytywne lub negatywne.
Charakteryzuje sie tym, iz jest
natychmiastowe - tworzy sie w
ciagu kilku, kilkunastu sekund,
poza racjonalnie, nieSwiadomie
i moze mieé¢ znaczacy wplyw na
dalszy kontakt.

ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

~ Pierwsze wrazenie pozytywne —
wywoluje tendencje do przypisywania
bardziej pozytywnych wlasciwosci i cech
danej osobie i sprawie, badz instytucji,
ktora ta osoba reprezentuje. Rzecz ma
sie odwrotnie z pierwszym wrazeniem
negatywnym, dlatego tak wazne jest
zdawa¢ sobie sprawe w jaki sposob
jesteSmy odbierani w pierwszych
sekundach kontaktu.

ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

» Wplyw na pierwsze wrazenie maja:
wyglad fizyczny, ubior, postawa
ciala, mimika, gestykulacja, sposob
moéwienia, a wiec wszystko to
wyrazamy poza slowami i tresScia.

» Najwazniejsze instrumenty do
wywolywania okresSlonego
pierwszego wrazenia to
odpowiednia autoprezentacja
i dbanie o wlasSciwy przebieg
kontaktu.




ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

AUTOPREZENTACJA

» Autoprezentacja jest sposobem w jaki
prezentujemy sie w otoczeniu, jest
wyrazem naszych przekonan,
niekoniecznie swiadomych, co do
tego, kim jestesmy,

ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

» Pozytywna autoprezentacja obejmuje:

rozpoznawanie i wyrazanie mocnych
stron

Swiadomos¢ posiadanych umiejetnosci
obrone i stanowienie wltasnych praw

» Dzieki pozytywnej autoprezentacji mamy
szanse wywolac¢ pozytywne pierwsze
wrazenie. 7

ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

DOSTROJENIE SIE

Kolejnym etapem nawigzywania kontaktu jest
dostrojenie si¢ do rozmoéwcy: jego nastawien,
uczu¢, postawy ciata itp. Przebiega na
poziomie werbalnym i niewerbalnym.

poziom werbalny — dostosuj slownictwo,
dobieraj stowa zrozumialte dla twojego
rozmowcy

poziom niewerbalny — dostosuj postawe
ciata, tempo i rytm oddychania,
gestykulacje
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ETAPY NAWIAZYWANIA ]
KONTAKTU

PROWADZENIE ROZMOWY

Mozna wywiera¢ wpltyw na kierunek aktywnosci
rozmoéwcy. Podstawowym instrumentem
stuzacym do tego celu sa techniki aktywnego
stuchania, zadawania pytan i
parafrazowania:

» utrzymuj uwage na aktywnosci
rozmowcy,

- pytaj,

» uzywaj zdan zaczynajacych sie od stow:
“Jesli dobrze Cie zrozumiatem to ...”,
“Czy dobrze rozumiem, ze Ty...” , itp.

W NEGOCJACJACH NASTAWIONYCH
NA WSPOLPRACE

NAWIAZANIE KONTAKTU -
czyli zanim zaczniesz rozmawiac

UWAGI WSTEPNE

KOMUNIKACJA INTERPERSONALNA ]

Porozumiewanie sie pomiedzy ludZzmi nie zawsze
jest efektywne. Czasami juz od samego poczatku
rozmowa “nie klei sie” lub napotykamy silny
op6r rozmoéwcey . Niejednokrotnie my sami
czujemy sie zle w kontakcie z druga osoba.
Czesta przyczyna takich sytuacii jest
przystepowanie do rozmowy bez wystarczajacego
zadbania o nawiazanie dobrego kontaktu, nie
uwzglednianie podstawowych potrzeb wiasnych i
drugiego cztowieka.

PSYCHOLOGICZNE

Dystans (odleglosc) miedzy
osobami w trakcie rozmowy ma
istotny wplyw na przebieg tej
rozmowy i jakos¢ calej tej relacji
miedzy rozméwcami. Badania
wykazaly, ze czesta przyczyna
braku komfortu w kontakcie
jest zbyt bliska lub zbyt daleka
odlegtos¢ miedzy rozmoéwcami.

[GRANICE ]
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INWAZJA I AGRESJA -
wchodzenie w terytorium innej osoby:

Rys.1

Np. podwtadny poklepuje kierownika po plecach;
ludzie dopiero, co si e poznali padaj g sobie w
ramiona; przej $cie na “TY” w pierwszym
kontakcie, bez uzyskania zgody partnera itp.

]

INWAZJA I AGRESJA -
wchodzenie w terytorium innej osoby:

Rys. 2

Partnerzy s g zbyt oddaleni, aby uzyska ¢ porozumienie. Np. w
czasie rozmowy partnerzy patrz g w bok, odwracaj g sie od
siebie, nie reaguj g na pytania, nie okazuj g wzajemnego
zainteresowania.

]

INWAZJA I AGRESJA -
wchodzenie w terytorium innej osoby:

Rys. 3

Przyktadem takiego kontaktu mog g by ¢ zachowania
asertywne, a wi ec takie w ktorych respektujemy
prawa nasze i innej osoby.

]
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Wlasciwie ustalona odleglosé ]
dostosowana jest do:

m Stopnia zazylosci
= Emocjonalnego klimatu
kontaktu

» Kontekstu sytuacji (kontakt
zawodowy, towarzyski,

intymny).

[Rodzaje dystansow: ]

= Dystans intymny (0-45 cm) —
poczucie obecnosci i kontaktu
fizycznego; jest on zastrzezony dla
0s6b najblizszych

= Dystans personalny (45-120 cm) =
sfera prywatna — wystepuje miedzy
osobami w kontaktach prywatnych

VA A)

[Rodzaje dystansow: ]

= Dystans spoteczny (150-350 cm) —
dla 0s6b o réznych pozycjach
spotecznych

= Dystans publiczny (powyzej 350 cm)

— “trzymanie kogo$ na dystans”,

wystgpienia publiczne
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[Przeszkody przekazu: ]

= Negatywne emocje, ktore utrudniajg
spojne sformutowanie przekazu,

m Uprzedzenie w stosunku do
rozméwcy,

= ROznice Swiatopogladowe,

= Brak precyzji w wyrazaniu wtasnych
mysli

m Sprzeczna z zawartoscig wypowiedzi
~.mowa ciata”

[Synteza. ]

» Komunikacja interpersonalna to proces
przekazywania i odbierania informaciji,
zachodzacych miedzy dwiema lub
wiecej osobami.

n  Niezbednymi warunkami komunikacji
jest istnienie nadawcy, odbiorcy,
komunikatu, kanatu komunikacyjnego
oraz nosnikéw informaciji.

[Synteza. ]

= Komunikacja interpersonalna przebiega bez
zaktocen tylko wtedy, gdy nie zaktocaja
bariery komunikacyjne i gdy odbiorca
rozumie przekazywane mu informacje
zgodnie z intencjami nadawcy.

= Sprawny system komunikacji umozliwia
kazdej firmie osigganie zamierzonych
celow.
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[ Brak dystansu © © © ]

[Negocjacje. ]
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