
 
 

 

 

 
 
 
 
    Po przeczytaniu tego rozdziału powinieneś umieć: 

 

❖ Wyjaśnić na czym polega skuteczna komunikacja interpersonalna. 

❖  Wymienić zasady efektywnej komunikacji. 

❖ Zrozumieć znaczenie komunikatu JA i TY w komunikacji. 

 

 

 

 
ZASADY SKUTECZNEJ KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ 

Aby osiągnąć skuteczną komunikację interpersonalną, warto przestrzegać kilku 

podstawowych zasad: 

1) Uważne słuchanie: słuchaj uważnie drugiej osoby, dając jej pełną uwagę i nie 

przerywając. To pokaże, że szanujesz jej zdanie i jesteś zainteresowany tym, 

co ma do powiedzenia. 

2) Jasność i klarowność: wyrażaj swoje myśli i uczucia w sposób prosty                    

i zrozumiały. Unikaj używania skomplikowanego języka lub zbyt wielu 

technicznych terminów. 

3) Empatia: staraj się zrozumieć perspektywę drugiej osoby i jej uczucia. 

Wyrażaj empatię i okazuj zainteresowanie tym, co mówi. 

4) Unikanie agresji: unikaj agresywnego tonu głosu, obraźliwych słów i gestów. 

Skup się na konstruktywnej rozmowie i rozwiązywaniu problemów. 

5) Wyrażanie szacunku: traktuj drugą osobę z szacunkiem i uprzejmością. 

Unikaj krytykowania i osądzania. 

 

 

  5 LEKCJA  

 

Skuteczna komunikacja interpersonalna 
 



 
 

 Zasady interpersonalne w skutecznej komunikacji 

 

➢ Zasada uprzejmości - znaczenia wypowiedzi muszą być możliwe do 

zaakceptowania przez partnera i podawane w sposób nie wywołujący 

nieprzyjemnych stanów uczuciowych. 

➢ Zasada aprobaty - uczestnicy powinni wyrażać wzajemną życzliwość                       

i akceptację (zarówno swoich wypowiedzi, jak i samego kontaktu) oraz 

zadowolenie z rozmowy. 

➢ Zasada skromności - unikanie otwartego wskazywania na swoje silne strony, 

sukcesy; chwalenia siebie w taki sposób, by mogło to wywołać poczucie 

niższości u odbiorcy.  

➢ Zasada zgodności - wyrażanie aprobaty dla stanowiska partnera, zgody na 

zawarte w jego wypowiedziach opinie (kiedy tylko jest to możliwe).  

➢ Zasada współdziałania - wyrażanie dobrej woli kontynuacji konwersacji                 

i poszukiwania najwłaściwszych sposobów organizacji swego wkładu w tę 

konwersację. 

➢ Zasada ironii - żarty, kpiny i inne zachowania określane jako 

„niekonwencjonalne” powinny być realizowane w sposób czytelny, jasny, 

umożliwiający ich właściwą interpretację.  

➢ Zasada atrakcyjności treści - nadawca i odbiorca powinni wyrażać 

zainteresowanie tematami konwersacji proponowanymi przez partnera                    

i zawsze, gdy to możliwe, oferować tematy interesujące nie tylko dla siebie, 

ale i dla rozmówcy.  

➢ Zasada Polyanny - unikanie (jeśli jest to możliwe) podejmowania tematów 

przykrych dla rozmówcy, takich, które mogą spowodować nieprzyjemne 

skojarzenia, smutek (Nęcki, 1996).  

 

Najważniejszą z wymienionych wydaje się być zasada współdziałania, ponieważ to 

ona determinuje istnienie porozumiewania się. 

 

Czy wiesz, że… 

 

Język ciała odpowiada za ponad 50% oddziaływania komunikatu. Za pozostałą 

część odpowiadają elementy werbalne oraz głosowe sygnały niewerbalne.  

 



 
 

Proporcje przedstawiają się następująco (Matthew McKay i in., 2012): 

– 7 % elementy werbalne (słowa), 

– 38 % elementy głosowe (siła i wysokość głosu, rytm itd.), 

– 55 % ruchy ciała (głównie mimika) 

 

 
 

Każdy z nas porozumiewa się przy użyciu słów i gestów, ale większość w małym 

stopniu zna zasady skutecznego komunikowania się. Obcując z innymi osobami, 

ciągle się komunikujemy. Każde wypowiedziane przez nas słowo czy zachowanie 

zawiera jakieś przesłanie. Cokolwiek robimy, zawsze coś komunikujemy. Zakłócenia 

w interpersonalnej komunikacji pojawiają się codziennie i przyczyniają się do 

powstawania różnorodnych problemów – konfliktów, poczucia krzywdy, przemocy 

 i agresji, separacji i rozwodów itp. Brak umiejętności właściwego komunikowania się 

utrudnia codzienne funkcjonowanie w różnych sferach ludzkiego życia i aktywności 

(Sikorski, 2018). 

 

 

 

 

 

 
W procesie efektywnej komunikacji interpersonalnej istotną rolę pełni konstruktywna 

informacja zwrotna. Dawanie informacji zwrotnej jest podstawową umiejętnością  

w komunikacji interpersonalnej ponieważ informuje o tym, jak zachowanie odbiorcy 
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 Konstruktywna informacja zwrotna 



 
 

wpływa na nadawcę. Jest to mówienie o swoich reakcjach, odczuciach, myślach  

i doświadczeniach w relacji do danej osoby.  

Do budowania informacji zwrotnej zaleca się używanie komunikatu JA, który nie 

zawiera ocen, jest konkretny, oparty na faktach, zwiększa poziom zaufania  

i wzajemnej otwartości, sprzyja wyrażeniu swoich oczekiwań w danej sytuacji. 

Informacja zwrotna może służyć przekazywaniu zarówno negatywnych, jak  

i pozytywnych informacji dotyczących zachowania innych osób. Dzięki odpowiedniej 

informacji zwrotnej odbiorca może wzmocnić pozytywne lub korygować negatywne 

zachowania, co sprawia że i my czujemy się bardziej skuteczni.  

W opozycji do komunikatu JA, mówi się o komunikacie TY, który odnosi się do 

drugiej osoby, jest oceniający, obwiniający, zawiera etykiety. 

 

Przykłady komunikowania się z zastosowaniem komunikatu TY i JA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Z badań wynika, że opinię o rozmówcy wyrabiamy sobie w ciągu pierwszych 10-30 

sekund spotkania. Ma ona znaczący wpływ na przebieg dalszego kontaktu. Pierwsze 

wrażenie może być pozytywne lub negatywne.  

 Pierwsze wrażenie w komunikacji interpersonalnej 
 

KOMUNIKAT TY 
 

(TY) -Ty się wiecznie spóźniasz.  
 
 
(TY) - Jak zwykle, nie potrafisz 
spokojnie porozmawiać.  
 
(TY) -  Nigdy nie słuchasz, co się 

do ciebie mówi! 

KOMUNIKAT JA 
 

(JA) – Nie lubię kiedy się spóźniasz. 
Martwię się, że coś ci się stało.  
 
(JA)- Czuję się nieswojo, gdy mówisz do 
mnie podniesionym tonem.  
 
(JA) - Mam wrażenie, że mnie nie słuchasz. 
Chciałbym, żebyś wyłączył telewizor i 
spojrzał na mnie. 

 



 
 

 

Pozytywne pierwsze wrażenie – wywołuje tendencję do przypisywania bardziej 

pozytywnych niż jest to w rzeczywistości właściwości i cech danej osobie i sprawie; 

twojemu miejscu pracy; instytucji, którą reprezentujesz.  

Negatywne pierwsze wrażenie - zniechęca klienta/interesanta do osób oraz 

przebywania w danym miejscu. 

Efekt pierwszego wrażenie tworzony jest niemalże natychmiast, jest często 

nieświadomy, intuicyjny. Mimo to badania wskazują na jego trwałość! 

 

 

PAMIĘTAJ! 
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