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Test

STYLE KOMUNIKACIJI

Twoim zadaniem jest uszeregowanie zakonczen A, B, C, D przy kazdym z czterech
niezakohczonych stwierdzen testu. Zastandw sie, ktére zakonczenia najlepiej pasujg

do Ciebie, sg dla ciebie wazne w komunikacji z innymi, ktére mniegj istotne a ktére
niewazne i nie oddajgce prawdy o tobie.

Postaw cyfre 1 przy najwazniejszym, cyfre 4 przy najmniej waznym zakonczeniu.
Pozostatym nadaj cyfry 2 i 3. Uszereguj w ten sposdb zakonczenia w kazdym z IV
sektorow testu:

I. W kontaktach z innymi czuje sie najbardziej zadowolony...
__A. gdy poszukuje sie nowych idei, koncepcji czy innowacyjnych rozwigzan

__B. gdy bierze sie pod uwage odczucia ludzi, rozwaza powody ich zachowania,
gdy wazne sq relacje miedzyludzkie

__ C. gdy pracuije sie systematycznie nad problemem przy uzyciu logicznego
dociekania i wnioskowania

__D. gdy redlizujemy przedsiewziecie, w ktére moge zaangazowac cate swoje
mozliwosci i ktérego rezultat jest szybko widoczny

Il. Zauwazam, ze pracujqgc z innymi denerwuje sie. gdy oni...
__A.tracq czas na zbyt dtugie dyskusje zamiast zabrac sie za konkretne dziatanie
__B. nie dostrzegajg wagi czynnika ludzkiego w danym problemie

__ C. opierqjq sie tylko na rutynowych sposobach dziatania, sg zamknieci na nowe
rzeczy

__D. dziatdjg zbyt raptownie, nie poswiecajg dos¢ czasu na gruntownq analize
wszystkich aspektow danej sprawy

lll. Gdy pracuje nad danym zagadnieniem, najwazniejszym jest dla mnie...
__A.logika, systematyczno$c¢ i racjonalnos¢ w podejsciu do problemu

__B. jak najszybsze osiggniecie celu przy uzyciu srodkdw i metod najbardziej
skutecznych w danej sytuacii

__C.rozwazenie wszystkich mozliwych rozwigzan i ich skutkow

__D. jakie reakcje, uczucia wywotuje w innych moje podejscie do zagadnienia, jak
jest odbierane i oceniane
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IV. Czuje sie niezadowolony z siebie, kiedy...

__A. przysporzytem innym nieprzyjemnosci i w rezultacie tego popsutem nasze
stosunki

__B. spdznitem sie z podjeciem stosownych dziatan i w rezultacie tego stracitem
szanse na osiggnhiecie celu

__ C.rozwigzywatem problem starym sposobem, a potem dowiedziatem sie, ze
istniejg nowsze i lepsze metody

__D. pomingtem jakies istotne czynniki czy tez dokonatem niedoktadnej analizy
danych

PODSUMOWANIE

Oblicz teraz swoj wynik przenoszgc cyfry, ktére wstawites w teScie do odpowiednich
kolumn ponizszej tabeli a nastepnie podsumuj wyniki w wierszach. Styl, dla ktérego
uzyskate$ najnizszy wynik, jest prawdopodobnie stylem komunikacji dominujgcym w
Twoim zachowaniu, tzn. najczesciej go prezentujesz w kontaktach z innymi. Suma
punktow 4 — 6 wskazuje na wyrazne preferencje danego stylu. Wyrbwnane, wysokie
wyniki Swiadczqg o braku preferencji dla jednego stylu.

STYLE CZESC | CZESC |l CZESC Il CZESC IV | Suma
KOMUNIKACJI punktow
ANALITYK C D A D =
PRZYJACIEL B B D A =
POMYSLtODAWCA | A C C C =
ZADANIOWIEC D A B B =

~Nadawaj na tych samych falach”

Mamy rézne style formutowania przekazéw i wchodzenia w kontakt z innymi, mamy
tez pewne preferencje co do tego, jak inni powinni sie z nami komunikowad, jakiego
rodzaju informacje zawiera¢ w swoich przekazach. Poznanie preferencii, nastawien,
przyzwyczajeh kazdego z nich moze pomdc nam w lepszej komunikacii.

Dlaczego warto je poznac? Poniewaz szansa, ze nasza informacja dotrze i bedzie
zrozumiana przez odbiorce zwiekszy sie, gdy zaczniemy "nadawac na tych samych
falach”, na ktérych funkcjonuje druga osoba. Musimy dopasowacé nasz styl do
preferencji odbiorcy i tak "opakowad" naszg informacje, aby byt on sktonny jg
odebrac.
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JAK KOMUNIKOWAC SIE Z INNYMI

ANALITYK

- przywigzuje duzg wage do faktow

— poszukuje danych liczbowych, szczegdtowych informacii i przestanek

- zwykle podchodzi do problemu w sposdb usystematyzowany

— ostrozny w konkluzjach

— potrzebuje czasu na samodzielne zbadanie zagadnienia i podjecie decyzji

— nie lubi by¢ popedzany, nie lubi decyzji podejmowanych pochopnie

— analizuje dane dotyczqgce przesztosci, rozwaza sytuacje obecng i na tej
podstawie tworzy

—  plany odnosnie przysztosci

-  mowi niewiele, zadaje krotkie pytania odnosnie faktow

Jezeli chcemy takq osobe do czego$ przekonal, musimy bardzo dobrze sie
przygotowac i przedstawic¢ jak najwiecej konkretnych argumentdw. Dobrze jest jej
pokaza¢ dokumentacje zagadnienia czy konkretng propozycje na pismie wraz z
liczbami, faktami czy wykresem, aby dac jej szanse doktadnego zanalizowania
problemu czy idei, ktére przedstawiamy. Bqdz konkretny, opanowany, metodyczny.
Nie popedzaj, zachecaj jednak do dokonania uogdlnien i

wyciggniecia wnioskow.

PRZYJACIEL

— zainteresowany wzajemnymi oddziatywaniami ludzi

— dobry obserwator

— interesujg go pobudki ludzkich dziatan

— wrazliwy na argumenty emocjonalne

— wysoki poziom empatii

— nastawiony na przesztos¢ - czesto tworzy odniesienia do przesztych wydarzen i
swoich

— relacji z innymi ludzmi w tym czasie

— lubi rozmawia¢ o ludziach iich emocjach

- wrozmowach ceni komfort i bezpieczenstwo

— szczery, ciepty, otwarty

potrafi stuchac¢

Jezeli chcesz zainteresowad takq osobe swoim pomystem, zaznacz co przyniesie on
ludziom, jak wptynie na ich nastrdj, atmosfere w zespole, jak rozwiqze problemy
spoteczne. Dane liczbowe, wykresy, paragrafy zrobig na tej osobie mniejsze wrazenie
niz ludzkie aspekty danej sytuacji. Osoba taka lubi rozwazania na temat charakterow
i typdw osobowosci ludzi, ich odczuc i pobudek dziatania. Bgdz szczery i bezposredni,
jednoczesnie przyjacielski. Dbaj o atmosfere rozmowy. Zwrd¢ szczegdlng uwage na
swoje zachowania niewerbalne.
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POMYStODAWCA

— przywigzuje duzg wage do nowatorskich pomystow, nowych teorii i koncepcii

— kocha eksperymenty

— zorientowany na przysztosc

— postrzegany jako osobe innowacyjna, twoércza, posiadajgca wyobraznie

— lubi zmieniac¢ $wiat, zadaje prowokacyjne pytania

- poddaje w wgtpliwos$¢ uznane prawdy, nie uwaza rzeczy za przesqdzone

— czesto nie interesujg go obowigzujgce procedury, przepisy, czy realia
uniemozliwigjgce

— readlizacje jego koncepcii

— lubi duzo méwi¢ gdy zapali sie do nowego projektu

Aby przekona¢ go do naszego pomystu, wystarczy mu pokazac jego nowatorstwo —
wtedy chetnie pomoze nam go rozwingl. Jezeli chcesz troche oderwac sie od
codziennych problemow, pobuja¢ w obtokach, stworzy¢ nowq wizje dla waszego
zespotu czy organizacji, to pozwdl sie mu "porwac" w rozmowie, otworz sie na jego
sposob widzenia $wiata, nie udowadniaj mu, ze czego$ nie mozna. Raczej starqgj sie
by¢ entuzjastyczny i przyjazny. Nie zqgdaj konkretdw i gotowych rozwiqgzan. Nie
lekcewaz jego rozwiqzan. Czasami taktownie naprowadzaj go na temat rozmowy.

ZADANIOWIEC

ktadzie nacisk na praktyczne dziatanie i jego rezultaty

— lubi dziata¢ efektywnie i szybko osiggac wyniki

— postrzegany przez innych jako podejmujgcy szybkie decyzje oraz kierunkujgcy
i praktyczny

— zorientowany na "tu i teraz"

— lubi dziatanie, tworzenie i konkrety

— przeksztatca idee w konkretne dziatania

— dynamiczny i pomystowy

— lubi krétkie, konkretne rozmowy dotyczgce zadania

nie lubi dtugich zebran raczej krotkie robocze odprawy

Jezeli chcesz go zacheci¢ do wspdtudziatu w jakim$§ dziataniu, nie rozwijaj przed nim
kwiecistych tyrad dotyczqgcych idei, nie przedstawiaj dtugich wywodow i
dokumentacji, nie bedq na niego réowniez dziataty aspekty emocjonalne. On po
prostu chce wiedzie¢, co jest do zrobienia, na ile jest to wazne oraz jaki ma by< wynik.
Znajdzie z pewnosciq praktyczng droge do realizacji celu i zmobilizuje tez innych do
dziatania. W rozmowie z nim bqdz zrozumiaty, trzymaj sie spraw istotnych. Nie marnuj
jego czasu. Skup sie na wynikach i rozwigzaniach
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