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Dyskusja

Dyskusja to przede wszystkim swobodna stowna wymia-
na informacji, pomystéw oraz komentarzy i opinii po-
miedzy wszystkimi uczestnikami spotkania. By dyskusja
byla skuteczna - powinna by¢ odpowiednio zorganizo-
wana. Nalezy wyznaczy¢ jej nadrzedny cel oraz wybraé
osobe, ktora potrafilaby skutecznie do tego celu prowa-
dzi¢ uczestnikéw.

Dyskusja wykorzystywana jako jedna z metod prowadze-
nia narad nie moze zbyt przypominaé zwykltej rozmowy, w

ktoérej nie ma ograniczenia co do ilo$ci i zakresu tematow.
Warto réwniez zadba¢ o odpowiednia atmosfere dyskusji. O
sprawach naprawde waznych trudno rozmawia¢ w grupie
przekraczajacej 40 osob. Lepiej podzieli¢ caty zespot osob
bioracych udzial w spotkaniu na zespoty lub mniejsze gru-
py, a dyskusje plenarna prowadzi¢ na zasadzie dyskusji
panelowej, podczas ktoérej efekty pracy poszczegdlnych
zespolow beda prezentowali wybrani przedstawiciele. Od-
powiednio przygotowana i dobrze przeprowadzona dysku-
sja pomaga ksztaltowaé postaw¢ empatii, zrozumienia i
szacunku wobec pozostatych uczestnikow dyskusji, a tym
samym wobec drugiego cztowieka.

Jak umiejetnie rozmawiac z ludzmi?

Rozmowa powinna motywowa¢é ludzi. Jednak wszystko
co moze byé¢ uzywane do motywowania - moze by¢ tez
wykorzystywane w celu manipulowania. Réznica miedzy
motywacja a manipulowaniem polega na tym, ze dziala-
nia manipulacyjne podejmuje si¢ dla wlasnych korzysci,
za$ celem motywowania jest dzialanie dla dobra wspol-
nego.

Konwersacja — czyli dialog - to rozmowa, w trakcie ktorej
dokonuje si¢ wymiana informacji. Ale to nie wszystko,
gdyz w trakcie konwersacji jej uczestnicy realizuja swoje
cele, realizujg wigc zasady perswazji (czasem manipulacji),
prowadza negocjacje czy wyrazaja siebie. Dlaczego zatem
nie potrafimy si¢ do$¢ czgsto porozumie¢ z naszym roz-
moéwca? Upraszczajac odpowiedZ na to pytanie — powie-
dzie¢ mozna: dlatego, ze méwimy innym jezykiem, nie
rozumiemy badz nie chcemy rozumieé, nie stuchamy wypo-
wiedzi.

W jezyku potocznym konwersacja oznacza po prostu
rozmowg. Jezeli strony konwersacji maja odmienne przeko-
nania i rozpoczynaja proby przekonywania do swoich po-
gladow, to konwersacja przemienia si¢ w dyskusje.

Podczas rozmowy moga wystapi¢ rézne sytuacje. Aby

by¢ interesujacym rozméwca musimy pamietaé o:

e tym, co chcemy powiedzie¢ (nie zabieramy glosu jesli
nie mamy nic do powiedzenia, wypowiadajmy si¢ auto-
rytatywnie tylko w tej dziedzinie, ktéra znamy),

e powiedzeniu zaplanowanych kwestii (badzmy precyzyj-
ni w swoich wypowiedziach),

e mowieniu o rzeczach interesujacych stuchaczy

e shuchanie jest rownie wazne jak moéwienie,

® nie wyglaszamy mowy, raczej prowadzmy rozmowg.

Warto zadaé sobie pytanie, jak radzi¢ sobie z krytyka i

odrzuceniem? Zwlaszcza ze wszyscy jesteSmy wrazliwi i

wszyscy pragniemy by¢ podziwiani, stuchani i szanowani.

wypowiedzi zazwyczaj mniej wyrazéw ekspresyj-

Roznlce mledzy Jezyklem plsanym Jasne, precyzyjne, proste, zrozumiate
a jezykiem moéwionym Retoryczna wypowiedzi
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Wypowiedz pisana — pozbawiona bezpo$redniego cowym eyinym polemicznej (referatowym
k k _ i byé bardziei : : 0 . dial dyskusji wystapieniu
ontekstu - musi by¢ zatem bardziej precyzyjna i eksposé ialogu
jednoznaczna. Mozna w niej stosowac rézne skom-
plikowane $rodki stylistyczne. Pojawia si¢ w takiej pozyskiwaniu wigcej

informacji o koncepcjach

nych. Warto pamieta¢ o tych uwagach, gdyz np.
tekst, ktory zostal zredagowany i zapisany jako
przemdwienie, spelniajacy wszelkie normy wypo-
wiedzi pisanej - moze zarazem nie by¢ dobrym
tekstem do méwienia. Podobnie moze by¢ z relacjg
odwrotna.
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Retoryczna sprawnosé — sztuka mowienia i stuchania
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http://pl.wikipedia.org/wiki/Dyskusja

O SZTUCE DELEGOWANIA

- przydatne szczegolnie dla liderow zwigzkowych

Popularne powiedzonko glosi, iz nikt nie jest omni- e Dziclenia si¢ informacjami (§wiadomos$¢ celowosci za-
busem. Warto o tym pamie¢taé¢ takze — a moze szczeg6l- dania jest mobilizujaca);
nie? — wtedy, gdy jest si¢ zapracowanym i oddanym e Stosowania coachingu (czyli indywidualnych i statych
sprawie liderem KZ, MOZ czy innej struktury zwiazko- relacji typu mistrz-uczen);
wej. Umiejetnos¢ delegowania (czyli cedowania czeSci o Udzielania informacji zwrotnych (od czasu do czasu — z
licznych obowiazkoéw i czesci powierzonej wladzy) na uzasadniona pochwala);

swoich wspélpracownikow — to sztuka nader cenna, . Okazywania cierpliwos$ci (co bynajmniej nie wyklucza
gdyz przynoszaca wiele korzysci liderowi, jego otoczeniu stanowczosci).

i calej organizacji. Jak skutecznie delegowaé?

o Sformutyj cel, jaki chcesz osiagnac;

e Okres$l ograniczenia zwigzane z delegowanym zada-
niem;

Uzgodnij decyzj¢ z adresatem procesu delegowania;
Zapewnij rownowage uprawnien i odpowiedzialnosci;
Deleguj zadanie mozliwie jak najnizej;

Zapewnij odpowiednie wsparcie;

Sledz rezultaty delegowanego zadania;

Deleguj konsekwentnie;

Sprecyzuj konsekwencje.

Korzysci z delegowania:

dla lidera organizacji zwiazkowej —

e wiecej czasu dla zadan, ktére nie moga zosta¢ delegowa-
ne nikomu innemu,

e mozliwo$¢ skoncentrowania si¢ na sprawach strategicz-
nych, kluczowych;

dla pozostalych dzialaczy zwiazkowych —

e mozliwo$¢ rozwoju umiej¢tnosci i pomnazania wiedzy,

wzrost wzajemnego zaufania,

wzbogacenie pracy,

mozliwo$¢ przejawiania inicjatywy,

wzrost satysfakcji z dziatania, zaangazowania i motywa-

cji;

dla calej organizacji zwiazkowej —

o mozliwo$¢ wykonania wigkszej iloéci pracy i zadan w

organizacji,

poprawa komunikacji w organizacji,

mniej konfliktow,

racjonalny, rownomierny rozktad kompetencji i odpo-

wiedzialnosci na poszczegdlnych szczeblach organiza-

cji, .

wzrost jakos$ci 1 szybkos$ci po-dejmowanych decyzji,

decyzje podejmowane s3 blizej miejsca powstawania

problemow.

Prezentujemy kilka ogdlnych prawd i zasad dotyczacych

delegowania...

Delegowanie moze dotyczy¢ zagadnien: odpowiedzialno-

$ci, uprawnien, wladzy (czyli podejmowania decyzji), zadan

i kompetencji (w znaczeniu uprawnien). .

Przed podjeciem decyzji nalezy przemysleé¢ kwestie: R

odnosnie do ludzi — .

e Komu najpierw powinni$my przekaza¢ cz¢$¢ wiadzy .

e Czy mozna okresli¢, kto w zespole powinien uzyskac¢
samodzielno$¢?

e (Czy nalezy poszerzy¢ krag wspotpracownikow?

e Jak podej$¢ do osob, ktore nie chcg podejmowacd si¢
odpowiedzialnos$ci?

odnosnie do zadan i uprawnien —

e Jakie decyzje powinny by¢ podejmowane samodzielnie?

o (dzie znajduja si¢ granice samodzielnosci?

o Ile wiladzy (i po jakim czasie) mozna przekazaé¢ danemu
wspotpracownikowi?

e Jak upewni¢ si¢ i sprawdzi¢, ze wszystkie zadania zosta-
ng wykonane?

e Czy odpowiedzialno$¢ i kompetencje zdotaja wptynaé
mobilizujaco?

odnos$nie do zasobow —

o Ile wiedzy potrzebuja wspodlpracownicy, aby podejmo-
wac wlasciwe decyzje?

o Ile bedzie kosztowato wyszkolenie i przygotowanie lu-
dzi?

e Czy rzeczywiScie zamierzam przekaza¢ moim wspotpra-
cownikom wigcej wladzy i da¢ im wigcej samodzielno-
Sci?

W realnym zaangazowaniu wspolpracownikow pomaga-
ja umiejetnosci:
e Shuchania (budowanie relacji na bazie autorytetu i zaufa-
nia);
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