wy




Prewencja kryzysowa

* Kryzys dotyczy¢ moze kazdej organizacji i kazdego
cztowieka

* Kryzys nie zawsze da sie przewidziec

* Nie zawsze da sie uchronic organizacje od
przewidywanego kryzysu

* Nie zawsze wychodzimy obronng reka z kryzysu

*Im lepiej bedziemy przygotowani do ew. kryzysu,
tym lepiej bedziemy nim zarzgdzac i z niego
wychodzic.



Prewencja kryzysowa

e Znajomosc aktow prawnych zwigzanych z
najbardziej prawdopodobnymi kryzysami

* Plan zarzgdzania kryzysowego
* Scenariusze mozliwych do przewidzenia kryzysow

* Przemyslany, znany (formalnie lub nieformalnie)
powotany staty sztab kryzysowy

* Procedury zarzadzania informacjg i wspotpracy z
mediami masowymi



Przygotowanie do kryzysu

* Planowanie i trening zamiast jednorazowej
mobilizacji

* Trening oparty na realnych scenariuszach zagrozen

* Studia przypadkow — analiza kryzysow i zarzadzania
nimi w innych podmiotach



Sztab kryzysowy

* Liczba uczestnikow umozliwiajgca prowadzenie
konstruktywnych prac

* Przypisane role uczestnikow (dajgace mozliwosc
rotacji)

 Sktad przemyslany i starannie dobrany

» Sztab kryzysowy jest ambasadorem rozwigzania
sytuacji kryzysowej



Zarzgdzanie informacjg

* Najbardziej atrakcyjne dla mediow s3 sytuacje
kryzysowe.

* Lepiej wyprzedzi¢ zapytania mediow, niz
odpowiadac na zarzuty.

* Nie nalezy blokowac¢ dostepu do informaciji.
 Stosowac otwartg polityke informacyjna.

* Media to sojusznicy, nie wrogowie (nawet jesli sami
dziennikarze o tym nie wiedzg)



Wspotpraca z mediami

* Klucz medialny na potrzeby kryzysu

e ,rzecznik” — poinformowany, kompetentny,
wiarygodny, otwarty, nie obawiajgcy sie mediow,
cieszacy sie petnym zaufaniem przetozonego

* Konferencja prasowa — briefing

* Wspotpraca ze stuzbami komunikacyjnymi
podmiotow zewnetrznych, zaangazowanych
w interwencje kryzysowa



AUTOPREZENTACIA
NEGOCJACJE
MEDIACJE



Autoprezentacja = ksztalttowanie (kontrola) sposobu,
w jaki postrzegaja nas inni ludzie

Autoprezentacja - to kreowanie okreslonego wizerunku
wlasnej osoby, w celu uzyskania z tego tytulu wymiernych,
badz niewymiernych korzysci.

Autoprezentacja - to swego rodzaju zafalszowanie prawdy,
w celu stworzenia u innych ludzi wrazenia, ze jesteSmy inni
niz w rzeczywistosci.

Nie jest 1stotne to, jacy jesteSmy naprawde —liczy sie to,
jacy jesteSmy w opinii innych.



Funkcje autoprezentacji:

1. Utatwia wptyw na innych 1 pozyskanie dobr lub
uniknigcie strat

2. Utatwia utrzymanie pozytywnej samooceny i/lub
konstrukcje wlasnej tozsamosci

3. Regulacja emocji - nasila pozytywne, a ostabia
negatywne emocje



Wyznaczniki natezenia sklonnosci do autoprezentacji
JesteSmy tym bardzie; motywowani do autoprezentacii:

a) im silniej wierzymy, Ze sposob postrzegania nas przez
innych ludzi decyduje o osiagnieciu naszych celow
(szczegolnie gdy osigganie celow ma charakter publiczny, inni
kontrolujg mozliwos$¢ osiggniecia celu;

b) im bardziej zalezy nam na osiagnieciu tego celu
(np. wskutek jego niedostepnosci, konkurencji ze strony
innych przy ubieganiu si¢ o prace)



C) im bardziej zalezy nam na aprobacie innych
(wskutek 1ch atrakcyjnosci, wskutek naszych ktopotow

z samooceng lub silnej osobowosciowe) potrzebie aprobaty
spolecznej)

d) im wieksza jest rozbiezno$¢ miedzy pozadanym

a rzeczywistym obrazem naszej osoby, jaki maja inni
(np. kiedy ponieslisSmy niedawno porazke, szczegdlnie
publiczng, lub inn1 byli §wiadkiem sytuacji, w ktorej
“straciliSmy twarz”)



TAKTYKI AUTOPREZENTACJI
* OBRONNE
* ASERTYWNE

Obronne taktyki autoprezentacji = zachowania
ukierunkowane na ochrone, utrzymanie lub obrone
zaatakowanej / zagrozonej tozsamoscl naszej 0soby

¢ samoutrudnianie

¢ wymowki

¢ usprawiedliwienia

¢ przeprosiny



Asertywne taktyki autoprezentacji = zachowania
ukierunkowane na zbudowanie, pozyskanie,
utrwalenie jakiejs nowej tozsamosci naszej osoby

¢ ingracjacja

¢ zastraszanie

¢ autopromocja

¢ Swiecenie przykladem



Asertywne taktyki autoprezentacji

INGRACJACJA (KREOWANIE WIZERUNKU OSOBY
ATRAKCYJNEJ) = pozyskiwanie cudzej sympatii

Taktyki:

1. prezentowanie siebie jako osoby zastugujgcej na sympatie
2. schlebianie innym

3. prezentowanie pogladow podobnych do pogladow partnera
4. wyrzadzanie przystug



DYLEMAT LIZUSA

Im wazniejsze jest dla nas pozyskanie sympatii jakiej$ osoby,
tym wigksza jest szansa, ze osoba ta zdaje sobie z tego sprawe
1 watpi¢ bedzie w szczeros$¢ naszych zabiegow
autprezentacyjnych;

Rozwigzania dylematu lizusa:

- prezentowanie pogladow sprzecznych z warto$ciami partnera,
ale w mniej waznych sprawach

- uzywanie posrednikow do przekazywania komplementow
-konstruowanie sytuacji w taki sposob, ze partner sam zapytuje
o jakis poglad



DYLEMAT ZROZNICOWANEJ PUBLICZNOSCI

- ludzie si¢ r6znig wartoSciami/upodobaniami 1 to co jednym si¢
podoba odstrecza innych

(polityk - biznesmeni i1 pracownicy; chtopak - jego dziewczyna
| koledzy);

Jedyne rozwigzanie to segregacja widowni. Nie jest mozliwe
realizowanie ingracjacji w odniesieniu do grup
o zroznicowanych (sprzecznych) oczekiwaniach.



AUTOPROMOCJA = przedstawianie siebie jako
osoby kompetentnej

podkreslanie, ze nasze dokonania:

- s3 wigksze niz innym si¢ wydaje

- s rzadko osiggane

- zostaty osiggnigte pomimo przeszkod




DYLEMAT SKROMNOSCI
- wigcej sympatii zdobywa nam w cudzych oczach raczej pomniejszanie
znaczenia wlasnych sukcesOw niz ich chwalenie si¢ nimi; z drugiej strony ludzie
moga potraktowac nasze skromne autoprezentacje dostownie (uwazac, ze nasze
sukcesy sg niewielkie), badz tez nawet jako wyraz niskiej samooceny;

Rozwigzanie dylematu :

- skromnos¢ jest skuteczniejsza po fakcie niz przed faktem

- umiarkowana skromnos¢ jest bardziej pozadana od krancowe;j

- skromnos¢ jest skuteczna tylko wtedy, kiedy audytorium 1 tak
wie, ze dobrze wypadliSmy

- taktyka polegajaca na wskazywaniu, ze si¢ odniosto sukces przy
jednoczesnym pomniejszaniu wagi tego sukcesu (“dobrze
wypadiem, ale to nie ma znaczenia”) moze tatwo przyniesc¢ efekt
odwrotny do zamierzonego (wniosek o naszej zarozumiatosci)



DYLEMAT REPUTACJI
- Im wigksze 1 czestsze nasze osiggnigcia, tym bardziej inni ich po nas
oczekujg 1 tym mniej mogg ceni€ dalsze nasze osiggnigcia; dylemat
nierozwigzany

DYLEMAT AUTENTYCZNOSCI
- czesto 1m bardziej pozadany jest w oczach innych obraz naszej osoby,
tym bardziej odbiega on od naszych wtasnych przekonan na swoj temat;

Dylemat ten jest rozwigzywany na trzy sposoby:

1. przedstawiamy siebie w sposoOb autentyczny

2. przedstawiamy siebie omijajac niebezpieczne tematy, unikajac
podawania informacji prawdziwej a w danym kontekscie niepochlebne;
3. przedstawiamy siebie w sposob ktamliwy, a zgodny z pozadanym,
szczegdlnie gdy uwazamy, ze to bardzo dla nas korzystne, nikomu nie
szkodzi 1 nikt tego nie wykryje, a my jesteSmy niepewni siebie

| makiaweliczni



AUTOPROMOCJA PRZEZ SKOJARZENIE =
kojarzenie wlasnej osoby z pozytywnymi
zdarzeniami/osobami a rozkojarzenie z negatywnymi
zdarzeniami/osobami

- kgpanie si¢ cudzej chwale (nasilanie zwigzku z
osobami odnoszacymi sukces 1/lub nasilanie
znaczenia ich sukcesu)

- odcinanie si¢ od 0sOb ponoszacych kleske

- unikanie przekazywania innym negatywnych
wiadomosci




SWIECENIE PRZYKEADEM = przedstawianie siebie jako osoby
moralnej

trudnos¢ - wymaga zachowan kosztowniejszych niz stowa, zachowania
muszg by¢ bardzo konsekwentne

niebezpieczenstwo - jedna nickonsekwencja powoduje utrate wszystkich
zyskow 1 opini¢ hipokryty

ZASTRASZANIE = przedstawianie siebie jak “twardego faceta”, osoby
agresywnej, nieprzyjemnej 1 groznej

taktyka celowo stosowana przez ok. 1/4 agresywnych
mezczyzn,

*a takze negocjatorow 1 mediatorow (szczegolnie w obecnosci
strony, ktorg reprezentu;jq)

*silnie uwarunkowana kulturowo (kultura honoru)

eagresja w rewanzu jest znacznie czestsza w obecnosci
audytorium (szczegolnie akceptujacego agresje)



PIERWSZE WRAZENIE

v’ powstaje tylko raz
v’ tworzone jest przez kilka, kilkanascie sekund
v jest bardzo trwate i trudne do zmiany

v’ sktada sie na nie jednoczes$nie kilka roznorodnych
elementow



CO WPLYWA NA PIERWSZE WRAZENIE
| POSTRZEGANIE DRUGIEJ OSOBY?

- Usmiech
- Wyglad zewnetrzny
- Zachowanie
- Body language
- mimika
- proksemika
- kinezjetyka
- parajezyk
- Komunikacja werbalna



Mimika

Twarz jest najbardziej ekspresyjng czescig ciata - odzwierciedla szybko
Zzmieniajace sie nastroje, reakcje na wypowiedzi
i zachowania rozmowcy. Wyraza przede wszystkim uczucia i emocje.

Bardzo wymowne sg okolice brwi:

 catkowicie podniesione wyrazajg niedowierzanie,
* podniesione do potowy - zdziwienie,

 stan normalny - bez komentarza,

* do potowy obnizone - zaktopotanie,

» catkowicie obnizone - ztosc.

Podobna site ekspresji ma okolica ust. Zmiana potozenia kgcikow ust wyraza
stany od zadowolenia - podniesione, do przygnebienia - opuszczone.



Kontakt wzrokowy

Oczy stanowig hajwazniejszy obszar wizualnej uwagi - w czasie
rozmowy uwaga koncentruje sie na oczach przez ok. 43% czasu.

Zasadniczg funkcjg kontaktu wzrokowego jest przekazywanie
komunikatow relacyjnych. Oznacza to, ze patrzenie na inna osobe
jest wyrazem zainteresowania a jednoczesnie przejawem
pozytywnej lub negatywnej odpowiedzi na to zainteresowanie.

Inna wazna funkcja kontaktu wzrokowego jest redukowanie
rozproszenia. W celu zwiekszenia koncentracji uwagi, ograniczamy
ilos¢ odbieranych bodzcow.



Kontakt wzrokowy

Ekspresja oczu wyraza sie nie tylko poprzez
spoglgdanie, ale rowniez:

e zmiane wielkosci Zrenic (2-8 mm),

e wskaznik mrugania (zwykle, co 3-10 sek.),

* stopien otwarcia oczu (od szeroko otwartych do
przymknietych powiek),

*Wyraz oczu - tzw. maslane oczy, mordercze spojrzenie.



Dotyk

* Powitanie

* Pozegnanie

* Najwazniejsze funkcje komunikacyjne dotyku to:
 wspieranie/ pocieszanie,
* funkcja afiliacyjna,
* funkcja wtadzy.



Proksemika
/achowanie przestrzenne

* Wyrdznia sie cztery strefy uzywane przez nas nieSwiadomie
podczas interakcji z innymi ludzmi. S3 to:
strefa intymna (0-45cm),
strefa osobista (45-120 cm),
strefa spoteczna (1,2-3,6 m),
strefa publiczna (3,6-6m).
BliskosS¢ przestrzenna jest wskaznikiem lubienia, sympatii. Im
mniejszy dystans, tym blizsza relacja.



Kinezjetyka

* Pozycja ciata
* Gesty

« emblematory
(Iniewerbaln_e substytuty konkretnych stow, np. znak stuchawki; znak
llustrujgcy, ze czas minat)

- afektatory

(niewerbalne zachowania, ktore odzwierciedlajg intensywnos¢ odczuwanych
emocji, np. skrzyzowanie ndg czy rak, czeste zmiany postawy ciata)

* jlustratory

(niewerbalne zachowania, ktore stuzg uplastycznieniu wypowiedzi, np.
opowiadajgc o matym dziecku gestykulujemy by doktadniej, wierniej opisac
jego mate paluszki, raczki etc. ?

* requlatory

(niewerbalne zachowania, ktére pomagajg synchronjzowac przebieg rozmowy,
np. zmiana postawy i utozenia ciata, skinienie gtowa)

» adaptatory

(zachowania niewerbalne, ktore stuzg zaspokojeniu okreslonych potrzeb
psychicznych lub fizycznych, np. obgryzanie paznokci jako przejaw
zdenerwowania, krecenié sie na krzesle jako przejaw zniecierpliwienia.




Komunikacja werbalna

* to przekazywanie informacji za pomocg wyrazow.
*duza role odgrywaja tu takie czynniki, jak:

- akcent (badania dowiodty, ze jest wazniejszy niz tres¢
wiadomosci!)

- stopien ptynnosci mowy (Swiadczy o kompetencgji i
odpowiedzialnosci)

- zawartos¢ (tres¢) wypowiedzi; jest uzalezniona od wtadzy oraz
zwigzkow miedzyludzkich, uzaleznionych od przyjetego systemu

kulturowego.



Komunikaty werbalne

* Wiedz3ac, co jest wazne w przekazie stownym mozemy
skutecznie sie nim postugiwac. Jednak nalezy uwazac, aby
to, co mowimy zostato odczytane doktadnie tak jak
chcemy

* Aby zapobiec ewentualnym nieporozumieniom,
powinniSmy posigsc umiejetnosc¢ aktywnego stuchania.



Przyczyny niepowodzenia
autoprezentac|l

e Zaktopotanie
* Lek spoteczny

* Trema



/aktopotanie

* wystepuje, gdy trzeba sie z czegos ttumaczyc¢ lub cos
wyjasniac. Jest to rodzaj niepokoju zblizonego do wstydu i
charakteryzuje sie miedzy innymi unikaniem kontaktow
wzrokowych, nerwowym grymaso-usmiechem,
czerwienieniem sie na twarzy i uczuciem niedokrwienia
nog. Najczesciej mamy z nim do czynienia obawiajac sie
utraty akceptacji otoczenia, spowodowanej ktopotliwymi
okolicznosciami



Lek spoteczny

* wynika z obawy, iz mimo checi zrobienia dobrego
wrazenia, autoprezentacja moze sie nie uda¢. Wystepuje
zwtaszcza w sytuacjach, gdy nie wiadomo, jaki model
autoprezentacyjny nalezy zastosowac. To strach przed
negatywng oceng i mozna go rozpoznac na przykiad po
bladosci twarzy, szukaniu wzrokiem pomocy oraz w
pewnym sensie ,proszalnym” usmiechu. Lek ten moze
dotyczy¢ réznych cech wiasnych, uwazanych za stabe
punkty, na przykitad fizycznych. Moze to byc niski wzrost,
nadmierna tusza, czy np. staba muskulatura u mezczyzn.



Trema

* jest silnym stresem w przetamywaniu barier
komunikacyjnych. Charakteryzuje sie nie tylko opisanymi
powyzej uczuciami i zachowaniami. Objawia sie takze w
formie szczekoscisku i powoduje mowienie przez zeby, moze
zaburzac artykulacje stow i ton gtosu, powoduje silne
pocenie sie, miekkos¢ nog, myslowy chaos i zapominanie
tresci, ktore autoprezentacja powinna zawierac. Bywa tez, ze
sytuacja zapanuje nad mowcg, wykonuje on ruchy
chaotyczne, zbyteczne i niecelowe, a katastroficzna reakcja
moze doprowadzi¢ do dalszych zaburzen, z fizjologicznymi
witacznie



Efekt pierwszenstwa

* Efekt pierwszenstwa bierze sie stad, ze na
podstawie informacji otrzymanej na poczatku ludzie
tworzg schematy, a te wptywajg na sposob
interpretowania dalszej informacji. To znaczy, ludzie
czesto uporczywie kierujg sie swoim pierwszym
wrazeniem i pozniejsza informacja, ktora mu
przeczy, jest ignorowana, uznawana za nieistotng
czy niewiarygodng lub bywa reinterpretowana.



Efekt Swiezosci

* Efekt Swiezosci— najwiekszy wptyw ma informacja
uzyskana na koncu — jak sie wydaje, s3 to jednak
zjawiska o charakterze wyjatku od reguty
w stosunku do powszechnosci wystepowania efektu
pierwszenstwa



Efekt uporczywosci

*Przekonania ludzi utrzymujg sie uporczywie
nawet wtedy, kiedy pierwotne swiadectwa na
ich rzecz zostaty podwazone.

Przyczyny:
e podtrzymywanie samooceny: ludzie mogg trwac

przy swoich przekonaniach, azeby nie stracic
dobrego zdania o sobie,

e odwotywanie sie do mocnych schematow
Z przesztosci



Samospetniajgce sie proroctwo

e Zjawisko polegajace na tym, ze okreslone oczekiwania w
stosunku do innych osob, samych siebie lub przysztych
zdarzen, wptywajg na zachowanie innych, badz nas samych,
co powoduje spetnienie oczekiwan

e Samospetniajgce sie proroctwa nie sg wynikiem celowego
dazenia do potwierdzania wtasnych schematow. Pojawiajg
sie one raczej w sposob nieswiadomy i mimowolny. Nawet
gdy ludzie probujg traktowac innych w sposob jednakowy
i bez uprzedzen, ich oczekiwania moga dojs¢ do gtosu
niepostrzezenie, wptywajgc na zachowanie. To zas z kolei
zmienia zachowanie osoby, z ktérg wchodzg w interakcje



Heurystyki wydawania sgdow

Reguty, ktorymi kierujg sie ludzie, by formowac sady
w sposob szybki i efektywny.

Nie ma gwarancji, iz wnioski dotyczgce
rzeczywistosci, ktore ludzie wyciggajg za ich
pomocy, bedg poprawne.

Niekiedy heurystyki s3 nieodpowiednie do
wykonywanego zadania albo sg niewtfasciwie
zastosowane i wtedy prowadzg do btednych ocen.



Heurystyka dostepnosci

* Odnosi sie ona do wydawania sagdoéw na podstawie
tego, jak tatwo jest nam cos przywotac do
swiadomosci

Niekiedy to, co jest dostepne w naszej pamieci, ma
charakter nietypowy i prowadzi do btednych ocen



Heurystyka reprezentatywnosci

Dokonujemy klasyfikacji czegos na podstawie
czesciowego podobienstwa do przypadku
typowego, charakterystycznego, ktory juz znamy.

Poprzez zastosowanie tej strategii np. lezgcego na
ulicy cztowieka czesciej uznamy za pijanego niz za
chorego.



Heurystyka zakotwiczenia/dostosowania

Jedna z metod wnioskowania, ktora polega na tym,
ze postugujemy sie jakas wartoscig lub liczbg w celu
sformutowania odpowiedzi na zadane nam pytanie.
Ta wartos$¢/liczba stanowi dla nas punkt wyjsciowy
stanowigcy zakotwiczenie.

Jest bardzo duzo przypadkow, kiedy to ludzie w
sposob niewystarczajgcy modyfikujg punkt
zakotwiczenia.



Kompetencje medialne ucznidow i nauczycieli
kluczem do edukacji w spoteczenstwie
zmediatyzowanym

Projekt Kompetencje medialne uczniow i nauczycieli kluczem do edukacji w spoteczenstwie
zmediatyzowanym korzysta z dofinansowania o wartosci 124 295,5 euro otrzymanego

od Islandii, Liechtensteinu i Norwegii w ramach funduszy EOG. Celem projektu Kompetencje
medialne ucznidow i nauczycieli kluczem do edukacji w spoteczenstwie zmediatyzowanym
jest poprawa jakosci i dopasowanie oferty edukacyjnej poprzez opracowanie: narzedzia
diagnozy kompetencji medialnych ucznidw, 3 programéw szkolen oraz programu studiow
podyplomowych dla nauczycieli w zakresie edukacji medialnej, a ponadto rekomendac;ji

w zakresie zmian w polskim systemie edukacji medialnej ucznidow i nauczycieli poprzez
projekt zintegrowanego systemu ksztatcenia w zakresie edukacji medialnej we wszystkich
typach i poziomach szkat.

15% kwoty dofinansowania pochodzi z budzetu Panstwa. Catkowita wartos¢ projektu: 146 230,00 euro. Projekt

finansowany w ramach programu Edukacja ze srodkéw Mechanizmu Finansowego EOG, 2014-2021 oraz $Srodkdéw krajowych.
Operatorem programu jest Fundacja Rozwoju Systemu Edukacji.
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