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Jesli wtasnie czytasz ten tekst, to najprawdopodobniej jestes jednym z instruktoréw/instruktorek
praktycznej nauki zawodu, opiekunem/opiekunka praktyk, nauczycielem/nauczycielkg badz osobg,
ktéra w jeszcze innym kontekscie zajmuje sie pracg z mtodziezg. Oznacza to takze, ze w swojej pracy
spotykasz sie z roznymi sytuacjami, w ktorych przydaje sie umiejetnos¢ komunikacji z uczniami.
Ttumaczysz im zawite zagadnienia techniczne, wyjasniasz sytuacje zwigzane z ich zachowaniem,
realizacjg zadan, frekwencjag na zajeciach czy ich motywacja.




Co znajdziesz w tych materiatach i jak to pomoze w codziennej pracy?

Wiedza w pigutce Jasne sformutowania
informacje na temat tak, zeby byty zrozumiate dla
komunikacji i prowadzenia kazdego odbiorcy

rozmow z uczniami

Informacje Cos dla dociekliwych
podsumowujace
kazdy rozdziat

Sciagi i narzedzia Filmy i podcast
do wykorzystania w codziennej oprécz czytania mozesz tez
pracy obejrze¢ i postuchac¢

Cwiczenia i pytania podsumowujace rozdziat

Sporo przyktadow
z codziennej pracy i sytuac;ji
Z uczniami

Cwiczenia

Po kazdym rozdziale znajdziesz podsumowanie najwazniejszych informaciji, ktére bedg Ci przypominaty
o tym, co wtasnie przeczytates/ przeczytatas. Poza tym do kazdego omawianego zagadnienia znajdziesz
krétkie ¢wiczenia do samodzielnego wykonania. Chcemy Ci w ten sposoéb da¢ okazje do sprawdzenia,

w jaki sposob omawiane zagadnienia dotyczg Ciebie w Twojej codziennej pracy i zyciu.

Sciagi i narzedzia

Dostaniesz od nas poreczne $ciggi, jak stosowaé poszczegdlne narzedzia. Bedg na osobnej stronie tak,

zeby bez problemu mozna byto je wydrukowac i zabra¢ do pracy.

Obejrzyj film ,Instruktorze, rozwir swoje umiejetnosci komunikacyjne.” a dowiesz sie jak mozesz wyko-

rzystac przygotowane przez nas materiaty do pracy wiasnej.

Zyczymy Ci przyjemnej lektury!
AniaiRéza



https://www.youtube.com/watch?v=YHa8z5Kuc_k&t=18s

Podstawowe
zatozenia
komunikacji
interpersonalnej

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. Dowiesz sig, czym jest komunikacja i dlaczego moéwimy, ze wszystko,
co robimy, ma w sobie jaki$ przekaz.
2. Przyjrzymy sie temu, co dzieje sie miedzy uczestnikami rozmowy
(nadawcay i odbiorca) i skad tak tatwo o nieporozumienie.
3. Jakrdéznimy sie miedzy sobg, jak postrzegamy swiat i jak to przektada sie
na zrozumienie w rozmowie.
4. Przeczytasz, co wspdlnego ma komunikacja i rozmowa z wyprawg Titanikiem.
5. Znajdziesz tu garsc¢ informacji o réznicach miedzypokoleniowych -
w koncu Ty i Twdj uczen urodziliscie sie w réznych stuleciach.
6. Na koniec obiecane kilka pytafn podsumowujacych i éwiczenia
do pracy witasne;j.



Adam jest instruktorem praktycznej nauki zawodu. Pracuje z uczniami juz od szesciu lat i lubi swojg prace.
Dzisiaj, jak co rano, wyszedt z domu do pracy. Podchodzac do samochodu okazato sig, ze ma przebitg
opone. Na dzien dobry taki pech! Zdenerwowato go to podwdjnie, poniewaz wiedziat, ze od rana zaczyna
zajecia z uczniami i nie moze sie na nie spdznic... Caty poranek przed dotarciem do pracy miat wiec bardzo
nerwowy. Kiedy wszedt juz do pracy, usiadt przy biurku i pijac kawe, czekat na uczniéw. Myslami jeszcze byt
przy porannych wydarzeniach z samochodem. Nie miat szczegdlnie ochoty z nikim rozmawiag, taki poranek
w koncu nikogo nie wprawia w dobry nastréj. Uczniowie zaczeli sie schodzi¢ do sali, wchodzgc méwili
,dzien dobry”, jednak Adam, nie patrzac na nich, jedynie pod nosem odburkiwat cos znad kubka kawy. Wtedy
Piotrek, jeden z uczniéw, pétgtosem skomentowat: ,Ahal Do instruktora to dzisiaj lepiej nie podchodzié..”".

Skad u Piotra taki wniosek?

Komunikacja interpersonalna

Istnieje wiele definicji procesu komunikowania sie. Z. Necki (1996) przyjmuje, ze istotg komunikacji
interpersonalnej jest podejmowana w okreslonym kontekscie sytuacyjnym wymiana werbalnych, wokalnych
i niewerbalnych sygnatéw w celu osiggniecia lepszej wspdétpracy miedzy stronami.

Innymi stowy komunikacja to taki kontakt pomiedzy ludzmi, w ktérym jedna osoba — bedziemy jg nazywacé
nadawca — wysyta jakis komunikat w postaci stéw drugiej osobie — jg bedziemy nazywac odbiorca.
Odbiorca odkodowuje ten komunikat, czyli stara sie go zrozumie¢ i udziela odpowiedzi nadawcy,
wysytajgc mu kolejny komunikat. Gdybysmy chcieli to przedstawic¢ na prostym schemacie, wygladatoby to
tak, jak na rysunku ponize;j:

Rysunek 1. Schemat komunikacji jezykowej. Zrédto: opracowanie wiasne.



Komunikacja to proces, ktéry zachodzi nieustannie. Psycholog Paul Watzlawick (1969) wraz ze swoimi
wspotpracownikami sg autorami zatozenia, ze ,nie mozna nie komunikowac”, bowiem kazde zachowanie
jest formg komunikacji sama w sobie. Jest to spowodowane tym, ze komunikacja odbywa sie na dwdéch
poziomach: werbalnym i niewerbalnym. Niemal wszystko, co robimy i méwimy, jest jaka$ forma
informowania, przekazu, ktéry wysytamy. Komunikacja jest jednoczes$nie procesem, w ktérym w wielu
miejscach moga pojawiac¢ sie zaktécenia. Dzieje sie tak dlatego, ze kazdy z nas formutuje swoje
komunikaty w specyficzny sposdb, odnoszac sie do wtasnych pojeé, stéw, okreslen i doswiadczen.
Jednoczesnie odbiorca komunikatu odbiera i rozumie dang wiadomos¢ przez pryzmat swoich
doswiadczen, znanych poje¢ i znaczen. | one najczesciej réznig sie od tego, co miat na mysli nadawca.
Ale o tym za chwile.

Co to znaczy, ze mamy dwa poziomy komunikacji: werbalny i niewerbalny, i dlaczego warto o nich
pamietaé w codziennej komunikaciji?

Poziom werbalny w komunikacji to stowa méwione lub pisane. Poziom niewerbalny natomiast to
wszystko to, co styszalne i widoczne poza stowami: ton gtosu, westchnienia, wysokosc¢ gtosu, tempo
wypowiedzi oraz gesty, ruchy, wyglad, ekspresja, mimika, dotyk itp. Zaden z tych poziomdw nie istnieje w
komunikacji niezaleznie. To oznacza, ze petny przekaz mozemy odczyta¢ wtedy, kiedy uwzglednimy
zaréwno to, co przekazujg nam stowa, jak i to, w jaki sposéb sg przez nadawce formutowane. John
Stewart (2006) w ksigzce Mosty zamiast muréw przyréwnuje werbalng i niewerbalng strone
komunikowania do kartki papieru: ,Nie mozesz chwyci¢ jednej strony kartki, nie chwytajgc drugiej, nie
mozesz odcig¢ jednej, nie tnac drugiej”. Spojrzmy na przyktad, w ktérym te same stowa wypowiedziane w
rézny sposob nabierajg innego znaczenia. Przyjrzyjmy sie krétkiej rozmowie, ktéra mogtaby sie wydarzyé
pomiedzy instruktorem (Adamem) a jednym z uczniéw (Kubg) krétko po zakoriczonych wakacjach:

Pan Adam: Czes¢, co stychac, Kuba? (z zaciekawieniem i uSmiechem)

Kuba: A, dzieri dobry panu, wszystko w porzadku. (z uémiechem, patrzac na ciebie)

Pan Adam: Jak tam wakacje? (pogodnie i z zainteresowaniem)

Kuba: No wie pan, jak to wakacje. (z uémiechem i entuzjazmem, pokazujgc uniesiony kciuk)

A teraz ten sam dialog w innej odstonie.

Pan Adam: Czes¢, co stychaé, Kuba? (z zaciekawieniem i uSmiechem na twarzy)

Kuba: A, dzier dobry panu, wszystko w porzadku. (od niechcenia, nie patrzac na instruktora, bez
usmiechu)

Pan Adam: Jak tam wakacje? (z zainteresowaniem i czujnie)

Kuba: No wie Pan, jak to wakacje... (przewracajac oczami, z westchnieniem)

Te dwa dialogi pokazujg nam, w jaki sposob niewerbalny przekaz w komunikacji decyduje o tym, co
ostatecznie odbieramy z wysytanej wiadomosci. W pierwszym dialogu wyraznie widzimy, ze Kuba jest
zadowolony od pierwszego momentu spotkania z instruktorem i kiedy odpowiada, ze u niego wszystko
giobrze,


http://www.foxitsoftware.com/shopping

to nie sposéb temu nie uwierzyé, poniewaz w pewnym sensie pokazuje to tez sobg — poprzez usmiech,
kontakt wzrokowy, spos6b wypowiedzi. W drugim dialogu stowa niby sg takie same, wyraznie jednak
wyczuwalny jest inny ton, jakby uczen chciat przekaza¢ cos zupetnie innego niz w pierwszym dialogu. De-
cyduje o tym witasnie poziom niewerbalny komunikacji. Po przeczytaniu obu dialogéw, moze powstac wra-
zenie, ze podczas wakacji Kuby z drugiej sytuacji musiato wydarzy¢ sie cos, co spowodowato, ze naich
wspomnienie nie reaguje entuzjastycznie. To moze by¢ pierwsza wskazowka, jak dalej na taki komunikat
reagowac. Istotne z perspektywy odbiorcy jest to, ze jesli miedzy przekazem werbalnym i niewerbalnym
nie ma spojnosci, to bardziej jestesmy sktonni uwierzy¢ temu, co odbieramy na poziomie niewerbalnym
niz samym stowom. Dlatego tak wazne jest, aby podczas rozmowy zwracac¢ uwage na cato$é komunikatu.
Zaréwno wtedy, kiedy sami kogos stuchamy, jak i wtedy, kiedy sami jeste$Smy nadawcg jakiejs informaciji.

Obejrzyj nasz film ,Ciezki poranek Adama, czyli o spéjnosci w komunikacji” a przekonasz sie, ze spojnosc
miedzy tym, co i jak méwimy, wptywa na wtasciwy odbiér informacii.



https://www.youtube.com/watch?v=pybvJ5MoouQ&t=3s

Model gory lodowej

Nie bez powodu przedzieranie sie przez gestwine znaczen, sygnatéw i komunikatéw w celu zrozumienia
drugiego cztowieka mozna poréwnac do rejsu Titanikiem po zimnych wodach pétnocnego Atlantyku.
Wspomniany juz wczes$niej Paul Watzlawick (1969) zdefiniowat wiecej zaleznosci i regut, ktore pojawiajg
sie w naszej komunikacji. Jedna z nich méwi o tym, ze kazda wypowiedz zawiera dwie ptaszczyzny:
rzeczowa, czyli informacje przekazywang stowami (to jest jawny poziom komunikacji), oraz relacji
wzajemnych, ktéra dookresla przekaz stowny (to niejawna ptaszczyzna komunikacji). Te ptaszczyzny w
codziennej komunikacji mozna poréwna¢ do gory lodowej. Nad powierzchnig wody wyraznie widoczna
jest ptaszczyzna rzeczowa, ktéra jednoczesnie stanowi jedynie ok. 1/3 catej komunikacji. Znacznie
wieksza, stanowigca

2/3 catosci, rozlegta i ukryta pod taflg wody jest ptaszczyzna relacji wzajemnych (niejawna).

Zgodnie z tym poréwnaniem podziat naszej komunikacji wygladatby nastepujaco:

widoczne nad wodg (fakty, stowa)

Plaszczyzna relacji wzajemnych

ukryte pod wodg niejawne
(gesty, ton gtosu, mimika, emocje)

Rysunek 2. Model géry lodowej. Zrédto: Opracowanie wtasne
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To oznacza, ze jesli w komunikacji zwracalibysmy uwage tylko na stowa i na fakty, to pomijalibySmy
znacznie wieksza czes¢ informaciji, jakie nadawca chce nam przekazaé. To powodowatoby, ze reagowa-
libySmy na niepetny przekaz i nie dotarliby$my do sedna sprawy. A to prosta droga do nieporozumien.
Zaktdcenia i nieporozumienia powstajg wtasnie na poziomie relacji wzajemnych, dlatego méwimy, ze

w rozmowie mozna sie o nie rozbié¢ jak Titanic o podwodng czes$¢ gory lodowej. Oznacza to sytuacje,

w ktérych nadawca sformutowat wypowiedz, ukrywajgc dodatkowy przekaz ,pod wodg”, a rozmdwca nie
byt w stanie go rozszyfrowac badz skupit sie jedynie na przekazie rzeczowym, nie ,styszac” przekazu spod
wody. Jesli do tego jeszcze wpadniemy we wspominany przez Watzlawicka ,zaklety krag”, to prosta stad
droga do nieporozumien, konfliktéw i wnioskdéw takich, jak: ,z tymi uczniami to nie mozna sie dogada¢”
albo ,nasz instruktor w ogdle nie wie, o co mi chodzi”. O przyktadach takiej sytuacji mozecie postuchaé
w filmie Zasady komunikacji wedtug Paula Watzlawicka.

Wré¢my jeszcze na chwile do sposobu kodowania wysytanej wiadomosci, czyli do formutowania wypowie-
dzi - to kolejne pole, na ktérym dochodzi do nieporozumien. Nie wszystko w komunikacji jest oczywiste,
bo czesto nie jest wyrazane tak jasno i wprost, jak bysmy to sobie wyobrazali. Nie zawsze uczen, ktéry np.
jest gtodny, powie tuz przed koficem zajec¢ praktycznych: ,Jestem gtodny”. Bardziej prawdopodobne jest,
ze spyta: ,Kiedy konczy sie lekcja?”. Czy reakcja instruktora: ,Przeciez masz zegarek” bedzie adekwat-

na odpowiedzig na faktyczng potrzebe ucznia? Czy uczen pomysli wtedy: ,Dobrze sie dogaduje z moim
instruktorem”, czy wrecz przeciwnie?

Uczennica, dla ktorej zadanie jest zbyt trudne, nie zawsze sie do tego wprost przyzna. Czes$ciej moze poja-
wi¢ sie jej komentarz: ,Te zadania sg bez sensu!”. Potrafisz sobie wyobrazi¢ swojg pierwszg spontaniczng
reakcje na takg wypowiedz uczennicy?

Przyktady mozemy mnozy¢ i bedzie ich w naszym podreczniku znacznie wiece;j.

Jest kilka sposobdw na to, aby unika¢ takich sytuacji w rozmowach z uczniami. Jednym z nich jest bez
watpienia aktywne stuchanie, o ktérym w nastepnym rozdziale.

1
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Nie mozna si¢ nie komunikowac!

Wszystko, co robimy, méwimy lub czego nie méwimy, niesie jakis przekaz. Takze
osoba spotkana w jakims$ miejscu (np. w przedziale pociggu) moze wysyta¢ nam
jakis przekaz.

Komunikacja odbywa sie na dwoch poziomach:
werbalnym i niewerbalnym

Dla jasnosci komunikacji wazne jest zachowanie spojnosci miedzy tymi dwoma
poziomami; pamietaj zatem, zeby to, o czym mdwisz, miato odzwierciedlenie w tym,
jak to moéwisz.

Komunikacja jest jak gora lodowa!

Zeby sie dobrze rozumie¢, musimy zauwazaé takze te komunikaty, ktére nie sg
wyrazane i pokazywane wprost. Nie kazdy formutuje wprost wypowiedzi i nie kazdy
wyraza potrzeby. Uczen, ktory martwi sie o to, czy sobie poradzi z zadaniami na
sprawdzianie, moze po prostu powiedzieé, ze te zadania sg bez sensu. Wazna
wskazowka: nie zawsze pierwsza, spontaniczna, emocjonalna reakcja na jego
wypowiedz bedzie tg wtasciwa.
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— Dla dociekliwych =

Czy wiesz, ze sg dwa sposoby komunikowania sie bez stéw? Jeden to ten, o ktérym
juz czytates, czyli mowa ciata. Drugi to wykorzystanie zaleznosci przestrzennych, czyli
odlegtosci od rozméwcow.

Czy znasz stowo proksemika? To nauka badajaca, jak ludzie komunikujg sie poprzez
wykorzystanie przestrzeni, czyli odlegtosci od siebie. Twdrca tego terminu jest Edward
T. Hall (1978). Wyréznit on cztery strefy dystansu, ktérych uzywamy nieswiadomie
podczas kontaktu z innymi ludZzmi. Ogélnie rzecz ujmujac, im wieksza odlegtos¢ miedzy
dwiema osobami, tym mniej bliska jest ich relacja.

Dystans intymny — odlegto$¢ od 0 do 45 cm wokdt osoby. Jest to przestrzen, w ktorej
przebywamy jedynie z najblizszymi nam osobami: dzie¢mi, rodzicami, partnerami,
przyjaciétmi. Jesli znajdzie sie w nigj ktos, kto nie jest nam bliski, pojawia sie poczucie
dyskomfortu. Wéwczas staramy sie uruchamiac réznego rodzaju mechanizmy
obronne. Jesli to mozliwe przez zwiekszenie dystansu, jesli nie ma takiej mozliwosci,
np. w zattoczonym autobusie czy petnej windzie, to unikamy kontaktu wzrokowego.

Dystans indywidualny — odlegtos$¢ od 45 do 120 cm wokot osoby. W tej przestrzeni
najczesciej prowadzimy rozmowy prywatne, to prawdopodobnie taki przedziat, w
ktérym odbywaja sie rozmowy miedzy instruktorem a uczniem.

Dystans spoteczny — przestrzen rozcigga sie od 1,2 m do 3,6 m. To odlegtosé, w ktérej
najczesciej prowadzimy rozmowy ze sprzedawcami w sklepie, odbywamy formalne
spotkania biznesowe albo towarzyskie. To takze bezpieczna przestrzen dla oséb
pracujgcych w otwartym biurze. Pozwala im zachowac¢ bezpieczng, umozliwiajgca
prace odlegtos¢ od siebie nawzajem, bez poczucia, ze ,siedzg komus na plecach”.

Dystans publiczny — pomiedzy 3,6 a 6 m i wiecej. Ta pierwsza odlegto$¢ najczesciej
jest zachowana w sytuacjach zgromadzen, ale tez spotkan z uczniami czy rozméw

z grupa pracownikow. Odlegtos¢ powyzej 6 m zachowujemy najczesciej w kontakcie z
przemawiajgcymi politykami czy innych waznymi osobistosciami.

13


http://www.foxitsoftware.com/shopping

—Czas na trening

Cwiczenie: odkodowywanie komunikatéw i czytanie
ptaszczyzny niejawne;j.

Ponizej znajdziesz kilka zdan. To wypowiedzi ucznia, jakie pewnie czasem styszates
albo mogtbys ustyszec.

1. W pierwszym kroku przypomnij sobie, w jaki sposdb najczesciej reagujesz na taki
komunikat. Mozesz tez opisac, jak zareagowatbys/ zareagowatabys, styszac takie
stowa od ucznia.

2. W drugim kroku zastandéw sie, co uczen moze chcie¢ naprawde zakomunikowac.
Jesli przychodzi ci do gtowy kilka pomystéw przy jednej wypowiedzi ucznia, zapisz

je wszystkie.

Tabela 1. Odkodowanie komunikatow

Czy my musimy robié te zadania?

| po co komu to bedzie w przysztosci
potrzebne?

Przeciez to jest bez sensu...
Wszystko mnie juz wkurza!
Nie bede z nim w grupie, on jest gtupi!

Nie bede tego robi¢ i nikt mnie do
tego nie zmusi!

Zeby wymagacé porzadku, trzeba go
umie¢ zachowa¢ samemu.

Spéznitem sie i co z tego?

Nie musze odpowiada¢ na pana pyta-
nia, teraz jestem zajety.

Zauwaza pan tylko najlepszych
uczniéw.




Pytania utrwalajace:

Jaki jest podstawowy podziat komunikacji interpersonalnej?
Co przekazujemy na ptaszczyznie rzeczowej w komunikac;ji?
Dlaczego, siadajgc do rozmowy wyjasniajgcej z uczniem,
dobrze jest nie siedzie¢ od siebie dalej niz na odlegtos¢

1,2 metra?

Co oznacza, ze nie zawsze komunikujemy sie wprost?
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Roznice
wptywajace
na porozumie-
wanie sie

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. Ten rozdziat poswiecimy réznicom, ktére wptywajg na komunikowanie sie ze Swiatem.

2. Dowiesz sie, jak nasze wtasne doswiadczenia, wyobrazenia i obrazy wptywajg na
zrozumienie innych.

3. Przeczytasz o tym, jak odnalez¢ sie w subiektywnych swiatach nadawcy i odbiorcy i jak unika¢
nieporozumien, jak réznimy sie miedzy sobg charakterologicznie w podejsciu i otwartosci
i jak to wptywa na komunikacje w rozmowie.

4. Bedzie tez o réznicach miedzypokoleniowych, o tym dlaczego warto zwrdci¢ na nie uwage i jak
to pomoze w lepszym zrozumieniu ucznidw.



Rysunek 3. Eksperyment — co widzisz na obrazku. Zrédto: Covey Stephen R., 7 nawykéw skutecznego dziatania

Co widzisz na tym obrazku? Jedng posta¢? A moze sg dwie? Ktérg zauwazytes jako pierwszg? Jak to
mozliwe, ze ktos widzi tylko jedng?

Odpowiedz na pytanie, skad biorg sie réznice w postrzeganiu tego samego obrazu, znajdziemy w definicji
konstruktywizmu (1984). Mdwi ona, ze ludzie postrzegajg rzeczywisto$¢ przez pryzmat swoich
doswiadczen, kultury, otoczenia, w jakim wzrastali; tego, co przypisujg temu, co obserwujg — przez
okreslone i charakterystyczne dla siebie znaczenia. To oznacza, ze nikt z nas nie widzi tzw. obiektywnej
rzeczywistosci. Wszystko bowiem, co widzimy, jest osadzone w jakims kontekscie i nadajemy temu
wiasne znaczenie. Staje

sie wiec subiektywne. Subiektywne oznacza, ze jest zwigzane z naszymi odczuciami, widziane z wtasne;j
perspektywy, dotyczy tego, co sami widzimy, czujemy. Subiektywne nie oznacza rzeczywiste. [dealnym



poréwnaniem bedzie tutaj powiedzenie, ze ,mapa to nie terytorium”. Mapa jest tylko ptaskim odzwiercie-
dleniem tego, co mozemy zobaczy¢ w rzeczywistosci, udajac sie w konkretne miejsce. Takie postrzeganie
$wiata dotyczy kazdego z nas. Oznacza to, ze postrzegamy te samg sytuacje, to samo zdarzenie, w zu-
petnie odmienny sposob. Wyobraz sobie, ze rozmawiajgc ze swoim uczniem o porzadku, uzytes/uzytas
sformutowania: ,stanowisko powinno wygladaé schludnie” albo: ,na stanowisku pracy powinien panowac
porzadek”. Kiedy przyszedtes/przysztas sprawdzic¢, jak uczen posprzatat, to zastates/ zastatas narzedzia
utozone jedne na drugich i zgarniete na bok stanowiska. Nie spodobato ci sie to, poniewaz porzagdek na
stanowisku pracy oznacza dla ciebie, ze narzedzia sg zawieszone na tablicy i pochowane w odpowiednie
szuflady do szafki narzedziowej. Dla ucznia jednak uporzgdkowane stanowisko oznaczato cos zupetnie
innego. Wniosek: wazne, zeby po pierwsze w takiej sytuacji nie wyciggac zbyt szybko konsekwencji pod
wptywem wiasnej irytacji, a ustali¢ z uczniem, co rozumiesz pod pojeciem porzadku na stanowisku pracy
i jakiego utozenia narzedzi oczekujesz. To pozwoli wam na przysztos¢ unikng¢ nieporozumien wynikaja-
cych z r6znych definicji tych samych pojec.

Subiektywne postrzeganie swiata oznacza takze, ze widzimy jedynie wycinek rzeczywistosci, znamy
jedynie czes¢ sytuacji, mimo to jednak wyciggamy z tych sytuacji wnioski, oceny i konsekwencje. Czesto
oparte bardziej na uprzedzeniach, zbyt szybko powstajgcych ocenach (np. jesli uczen sie sp6znia, to

na pewno dlatego, ze nie traktuje powaznie mnie i moich zajeé) niz na faktach. A stad prosta droga do
nieporozumien i konfliktow.

Kiedy bazujemy na wtasnych odczuciach i interpretacjach oraz traktujemy je jako fakty, trudno do-
strzec istotne informacje, ktére moga wptyna¢ na ocene i postrzeganie sytuacji. Szczegdlnie kiedy
mowimy o sytuacjach trudnych czy konfliktowych. Dopiero poznanie innej perspektywy pozwala
na petniejszy obraz sytuacji. Pozwala ja lepiej zrozumiec i poszuka¢ adekwatnego do sytuacji
sposobu dziatania.

Co to oznacza dla naszej komunikacji z uczniami? Ze warto zadbaé o otwarcie sie na inne rozumienie
i postrzeganie przez ucznia tej samej sytuacji. Ze jesli chcemy pozna¢ prawdziwe przyczyny zacho-
wania ucznia, to musimy pozna¢ takze jego obraz danej sytuacji. W rozmowie z uczniem nie zaktadaj
zatem, ze z gory wiesz, co on chce powiedzie¢ albo ze dobrze zrozumiates/zrozumiatas jego intencje.
Dopytuj, upewniaj sie, ze dobrze zrozumiates/zrozumiatas to, co uczen miat na mysli. W swoich wy-
powiedziach do ucznia zadbaj o precyzje. Kiedy ustalasz z uczniem realizacje zadania, nie méw, zeby
zrobit to jak najszybciej, tylko ustal z nim konkretng date (dzien i godzine). W ten sposdb unikniecie
nieporozumienia wynikajgcego z waszych réznych definicji stowa ,najszybciej”. Podobnie kiedy rozma-
wiasz na przyktad o porzadku na miejscu pracy. Doktadnie zdefiniuj, jakie zasady, standardy powinny
obowigzywac. Ustal to z uczniem, upewnij sie, ze zrozumiat i zaakceptowat. Po to wtasnie prowadzimy
rozmowy. Komunikujemy sie ze sobg, zeby dowiedzie¢ sie, jak widzi $wiat nasz rozmoéwca. Dopiero

z uwspolnienia poje¢, poznania obrazow, jakimi sie postugujemy, jesteSmy w stanie zbudowac porozu-
mienie i wypracowywac wspodlne rozwigzania.
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2.2. Introwertyk versus ekstrawertyk.
Jak dopasowac styl komunikacji do rozmowcy

Innym czynnikiem, ktéry wptywa na porozumiewanie sie, jest nasza osobowos¢. To zestaw cech, ktére
determinujg nasz sposéb funkcjonowania w swiecie. O0sobowos$¢ decyduje takze o tym, ze mamy rézne
spojrzenie na podobne sytuacje, bo postrzegamy je z odmiennych perspektyw. Karl Gustaw

Jung (1971), szwajcarski psychiatra, na poczatku XX wieku zaproponowat podziat osobowosci na dwa
typy: ekstrawertyk i introwertyk. W duzym uproszczeniu podziat ten oznacza, ze ktos jest w swoich
reakcjach skierowany bardziej ,do wewnatrz” lub ,na zewnatrz". Co za tym idzie, kazdy z tych typéw
energie do dziatania czerpie z innych zrédet: ekstrawertyk czerpie jg z kontaktu ze Swiatem i innymi
ludZzmi, introwertyk — raczej ze skupienia, z odosobnienia, wtasnych refleksji. Zobaczmy, czym
charakteryzujg sie te dwa typy osobowosci.

Ekstrawertycy — lubig by¢ w kontakcie z innymi, ze $wiatem zewnetrznym. Sa rozmowni, lubig dzieli¢
sie swoimi opiniami, chetnie rozmawiajg o swoich problemach - potrzebujg je z kim$ przegadaé. Lubig
interakcje. Majg dosc rozlegty krag znajomych. Sg ekspresyjni. Ucza sie przez dziatanie i dyskusje. Maja
sporo réznych zainteresowan. Skupiajg na sobie uwage innych oséb. Znacznie lepiej czujg sie wsréd
ludzi. Kontakt z innymi daje im energie.

Introwertycy - wola skupienie i samotna refleksje niz interakcje. Sg do$¢ oszczedni w stowach.
Najpierw pomyslg, zanim co$ powiedza. Niechetnie méwig o swoich problemach, wolg je przemysle¢

w samotnosci. Sg raczej powsciggliwi w okazywaniu emoc;ji i nastroju. Ucza sie przez refleksije,
samodzielnie, powtarzajgc sobie materiat ,w gtowie”. Jesli sie czyms interesujg, to doktadnie zgtebiajg
dany temat. Introwertycy potrzebujg spokoju i skupienia zaréowno do odpoczynkuy, jak i planowania swoich
dziatan. Wycofanie sie z interakcji jest wiec dla nich naturalng potrzeba.

Swiadomo$é réznic miedzy nami jest bardzo istotna dla usprawniania codziennej komunikacji, wspétpracy
i budowania efektywnego zespotu. Nie chodzi o to, zeby sztywno trzyma¢ sie raz ustalonego podziatu,
araczej o to, zeby zdawaé sobie sprawe z tego, ze mamy réznych uczniéw. Ze kazdy jest inny w sposobie
funkcjonowania, w komunikacji z nami, w sposobie, w jaki sie uczy i pracuje.

2.3. Komunikacja miedzypokoleniowa

Zapewne w swojej pracy masz do czynienia z przedstawicielami wielu pokolen, w tym takze reprezentuja-
cych pokolenie Y i Z, czyli twoich uczniéw lub studentéw. Warto poznaé, czym charakteryzuijg sie poszcze-
golne grupy i wykorzysta¢ zdobytg wiedze w codziennej komunikacji.
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Obecnie w organizacjach, przedsiebiorstwach i szkotach spotykajg sie nawet cztery rézne pokolenia: baby
boomers, X, Y i Z. Do kazdego z nich przypisane zostaty literki, aby rozdzieli¢ i zréznicowac pokolenia
charakteryzujgce sie pewnymi cechami, w zaleznosci od tego, kiedy ich cztonkowie sie urodzili. Pokolenie
baby boomers to osoby urodzone w latach 1946-1964, gdy odnotowano powojenny wyz demograficzny.
Pokolenie X to ludzie urodzeni w latach 1965-1979. Pokolenie Y to okreslenie oséb z wyzu
demograficznego z lat 1980-1995. Inaczej nazywani sg rowniez ,pokoleniem Millenium”. Natomiast
pokolenie Z to osoby urodzone po 1995 r,, czesto nazywane réwniez ,generacjg multitasking” lub
generation C.

W swojej pracy instruktora/instruktorki lub opiekuna/opiekunki najczesciej masz zapewne do czynienia

z przedstawicielami pokolenia Y i Z. Twoi uczniowie dorastali w innym $wiecie niz ty sam, majg wiec inne
problemy i inne wyzwania. Przyjrzyj sie ich krétkiej charakterystyce podanej ponizej. Pamigtaj, ze podane
cechy bazujg wprawdzie na badaniach pokoleniowych (Infuture Hatalska Foresight Institute, 2019), ale
odzwierciedlajg jedynie pewne cechy ogdlne charakteryzujgce dang grupe (Bleumortier, 2016). Wez pod
uwage, ze nie wszyscy twoi uczniowie bedg wykazywacé cechy typowe dla swojego pokolenia.

Charakterystyka pokolenia Y
doskonale znajg nowe technologie — szybko zdobywajg potrzebne informacje,
z tatwoscig tworzg wirtualne spotecznosci, ale czesto majg trudnosci w bezposrednich kontaktach
interpersonalnych,
prowadzg szybkie tempo zycia — zmiana jest dla nich stanem normalnym, szybko komunikuja sie
i przemieszczaja sie, robig kilka rzeczy jednoczesnie, ale takze sa niecierpliwi i pragng mie¢ wszystko
natychmiast,
Sg pewni siebie,
sg tolerancyjni i otwarci na to, co inne,
nie pamietajg czaséw PRL-u, sg pokoleniem ,nieskazonym” komunizmem,
sg roszczeniowi, czesto majg wygorowane ambicje w stosunku do umiejetnosci, przedktadajg zycie
prywatne nad zawodowe.

Charakterystyka pokolenia Z
uwielbiaja tworzenie nowych tresci i mieszanie form,
chcg formowania spotecznosci aktywnych, a nie pasywnych,
korzystajg z mediow spotecznosciowych, gdzie angazuja sie w dyskusje o ideach, kulturze,
wiodg intensywne zycie, nad ktérym sami chcg sprawowac kontrole,
poszukujg pracy tam, gdzie bardziej liczy sie kreatywnos¢ niz podporzadkowanie sztywnej hierarchii,
nie umiejg rozréznic fake newsow od prawdziwych informacji, nie wiedzg, jak sprawdzac Zrédta.

Czasami zdarza sie, ze z powodu technologii, od ktérej my tez przeciez jesteSmy uzaleznieni, patrzymy na
miodych ludzi w krzywdzacy, stereotypowy sposéb. Jesli lepiej poznasz réznice miedzy pokoleniami, lepiej
zrozumiesz, co motywuje mtodych ludzi i dostrzezesz w nich naprawde fajnych, kreatywnych przysztych
wspotpracownikow.
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Rady na temat komunikacji miedzy pokoleniami
Staraj sie dawac krotkie i konkretne komunikaty.
Dobrze, gdy prezentacje i szkolenia majg urozmaicong forme.
Delegujac zadania, wyjasniaj zaleznosci przyczynowo-skutkowe, aby uczen rozumiat znaczenie swojej
pracy i sposéb funkcjonowania firmy.
Zawsze chwal inicjatywe ucznia oraz informuj, czy i w jakim zakresie zmiany te moga by¢ wprowadzone.

0 osmiu cechach charakterystycznych dla pokolenia Y i Z oraz o tym, jak mozecie zastosowac te wiedze
w praktyce mowimy w filmie ,Potencjat r6znorodnosci — jak wykorzystaé réznice miedzypokoleniowe”.

?
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Twoj wiasny obraz

danej sytuaciji nie jest jedynym stusznym, nie oddaje catkowicie rzeczywistosci i cho¢
czasami wydaje sie to niemozliwe, to te same sytuacje moga mie¢ dla nas zupetnie
inne znaczenie. Widzimy je i oceniamy inaczej. | cho¢ chciatoby sie powiedzie¢: ,prze-
ciez porzadek to po prostu porzadek”, to juz wiemy, ze pod tym pojeciem dla kazdego
kryje sie cos innego..

Réznice miedzypokoleniowe

nie muszg by¢ przeszkodg w komunikacji i wspétpracy. Zamiast zostac przy uprzedze-
niach i ocenach, skorzystaj z ich potencjatu. Przyjrzyj sie, w czym mtode pokolenie jest
dobre, gdzie majg swoje mocne strony. Mozesz je wykorzysta¢ na przyktad do opty-
malnego zaplanowania zadan i pracy. | moze to bedzie dla ciebie nowos¢, ale warto do
waszej komunikacji wykorzystac jeden z dobrze znanych im komunikatoréw.

Warto we wzajemnej komunikacji
uwzglednié style osobowosci.

Zwroc¢ na to uwage szczegolnie wtedy, kiedy ty i uczen sami macie dwa przeciwne
typy. Introwertyk i ekstrawertyk maja zupetnie rézne potrzeby, jesli chodzi o sposob
rozmowy. To twoja rolg bedzie rozpoznanie, z jakim typem osobowosci masz do
czynienia i umiejetne dostosowanie sposobu prowadzenia rozmowy do rozmoéwcy,
tak zeby osiggngc¢ zamierzony cel i budowac relacje.




— Dla dociekliwych = =

Efekt pierwszenstwa i Swiezosci
Elementem, ktory warto uwzgledni¢ w procesie komunikacji, jest takze zapamietywanie in-
formaciji, ktére do nas docierajg. Poniewaz jestesmy codziennie bombardowani ogromng
iloscig informacji, mézg musi dokonywac ich selekcji. Pamie¢, szczegdlnie krétkotrwata,
ma ograniczong pojemnosé. Zatem, jesli docierajg do nas nowe informacje, mézg musi

z pamieci krétkotrwatej usunac¢ informacije wczesniejsze, zeby zrobi¢ miejsce na nowe.
Amerykanski psycholog George Miller w 1956 roku na podstawie licznych badan nad pro-
cesem zapamietywania u ludzi ustalit, ze liczba bezposrednio zapamietywanych przez nas
informacji jest w przedziale miedzy 5 a 9 — wartos$¢ liczby Millera wynosi wiec 7 +/-2.

Okazuje sig, ze dla mdzgu jest wazna takze kolejnos$é, w jakiej otrzymuje informacije, i to
ona wptywa na skutecznos¢ ich zapamietywania. Decyduje ona takze o znaczeniu i wa-
dze, jakie przypisujemy informacjom. Znacznie lepiej zapamietujemy i wywierajg na nas
wiekszy wptyw informacje, ktére dotarty do nas na samym poczatku i te, ktére styszymy
na koncu. Nazywa sie to efektem pierwszenstwa i efektem swiezosci.

Efekt pierwszenstwa moéwi o tym, ze mamy sktonnos$¢ do lepszego zapamietywania

i zwracania wiekszej uwagi na informacje docierajgce do nas na samym poczatku (spo-
tkania, wypowiedzi, lekcji). Stad tez czesto tzw. efekt pierwszego wrazenia zostaje z nami
na dtugo od momentu poznania nowej osoby.

Efekt Swiezosci méwi natomiast o tendencji do lepszego zapamietywania informacji,
ktére otrzymujemy jako ostatnie, czyli na koncu spotkania, lekcji — krétko przed jej zakon-
czeniem.

Najgorzej przyswajamy informacje, ktére styszymy w srodku. Nasza koncentracja wtedy
spada i nie przywigzujemy do nich szczegdlnej uwagi.

Jak wykorzystac te zasady w codziennej komunikacji z uczniami
Najistotniejsze informacje przekazuj uczniom na poczatku lub tuz przed
konicem zajeé.
W trakcie rozmowy najmocniejsze argumenty przedstaw na poczatku, kilka waznych
zostaw na koniec.
Nie podawaj zbyt wielu informacji na raz lub pogrupuj je na kategorie, tak zeby uta-
twi¢ ich zapamietanie.
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Cwiczenie: kropki
Nie odrywajac dtugopisu od kartki, potgcz wszystkie 9 kropek 4 liniami.

Mozna by sie zastanowi¢, co wspélnego ma 9 kropek z komunikacjg i tym, jak ré6znimy
sie w postrzeganiu $wiata. Ono jednak doskonale pokazuje, ze zmiana patrzenia na
dang sytuacje, otwartosc¢ i wyjscie poza utarte schematy i uprzedzenia pozwala na
znalezienie rozwigzania. Powodzenia!

O O O
O O O
O O O

Rysunek 4. Potgcz 9 kropek 4 liniami. Zrédto: Opracowanie wtasne

Po wykonaniu zadania zastanéw sie i odpowiedz na pytania
Co utrudniato ci na poczatku wykonanie zadania?
Co trzymato cie w utartym schemacie postepowania? Jakich regut sie trzymates?
Co pozwolito na znalezienie wtasciwego rozwigzania?
Jak mozesz to przenies¢ na sytuacje w swojej pracy z uczniami?

Wskazowka!

Jesli rozwigzates/rozwigzatas zadanie za pierwszym razem i w ciggu 10 minut — gratula-
cje. Wiekszos¢ osob w tym ¢wiczeniu zaktada, ze nie mozna rysowac linii poza obrebem
kwadratu. Takie zatozenie uniemozliwia wykonanie zdania. Jesli tak wtasnie sie zdarzyto,
sprébuj wykonac to zadanie jeszcze raz, pamietajgc, ze mozesz linie rysowac takze poza
obrebem kwadratu.



Cwiczenie: charakterystyka
To zadanie zamieszczone jest na dwoch kartkach. Koniecznie wykonaj je w podanej
kolejnosci.

CHARAKTERYSTYKA
Czesc 1

Przeczytaj uwaznie liste ponizszych cech i zaznacz przynajmniej cztery, ktore opisuja
ciebie. Uwazasz, ze jestes osoba:

1) konsekwentng
2) praktyczng

3) dowcipna

4) powsciagliwg
5) konkretna

6) sumienng

7) rozwazng

8) analityczng

9) oszczedng
10) osiggajaca cele

11) szczerg

12) kompetentna

13) entuzjastyczna

14) otwartg na ludzi

15) zorientowang na sukces
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CHARAKTERYSTYKA
Czesc¢ 2

Teraz przypatrz sie uwaznie tej liscie. Inni postrzegajg cie jako osobe:

nieustepliwg

bez wyobrazni
ztosliwa
niekomunikatywng
bez polotu
pedantyczng
asekurancka
czepiajgcy sie szczegotow
skapa

10. upartg

11. arogancka

12. zarozumiata

13. nieodpowiedzialng
14. ulegajacag wptywom
15. buldozera

© No g~ N~

©

Temu samemu zachowaniu mozemy przypisa¢ dwie skrajne oceny. To, co dla jednych
jest ciekawe i pozytywne, dla innych bedzie drazniagce, beda to postrzegaé¢ negatyw-
nie. Nigdy nie ma jednego stusznego spojrzenia, bo jest ono zalezne od subiektyw-
nej perspektywy. Zawsze istnieje zagrozenie, ze skupimy sie raczej na negatywnych
cechach innych oséb niz na pozytywnych.



Pytania utrwalajace:

Co w odniesieniu do komunikacji interpersonalnej oznacza

stwierdzenie, ze ,mapa to nie terytorium”?

Jakie wyrézniamy podstawowe style osobowosci i czym

réznig sie od siebie?

Dlaczego, rozmawiajgc z introwertykiem, warto zadbac
0 spokojniejsze tempo rozmowy, o zdawanie pytan otwartych

i wiekszg przestrzen do wypowiedzi dla rozmowcy?

Jak usprawni¢ komunikacje z uczniami, korzystajgc z wiedzy

na temat réznic pokoleniowych?
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Podstawowe
narzedzia
skutecznej
komunikacjl

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. Ten rozdziat poswiecimy podstawowym narzedziom komunikacji, ktére warto stosowac podczas
rozmow z uczniami.

2. Powiemy o pytaniach i o tym, jak sie nimi skutecznie postugiwac, zeby budowac¢ porozumienie.

Dowiesz sie o niezwykle waznej roli, jakg ma w komunikacji stuchanie.

w

4. 0 jego znaczeniu dla motywacji uczniéw, budowaniu relacji i znajdywaniu wspdlnych rozwigzan.



Adam przeprowadzat dzisiaj rozmowe z jednym ze swoich ucznidéw. Widziat, ze od jakiegos czasu Kuba
chodzi troche markotny, jest mato skupiony, a do tego spdznit sie kilka razy na zajecia w tym tygodniu.
Adama martwi to, bo Kuba jest zazwyczaj zaangazowanym uczniem. Zaprosit go wiec na rozmowe,
zeby dowiedziec sig, co sie stato. Kiedy Kuba sig pojawit i usiedli razem przy stole, Adam zaczat pytac.

- Kuba martwi mnie to, co sie z tobg ostatnio dzieje i chciatbym sie dowiedziec, o co chodzi.

- Nic sie nie dzieje, panie Adamie — odpowiedziat Kuba.

— Ale przeciez widze. Powiedz mi, prosze, dzieje sie u ciebie cos niedobrego? Masz jakies ktopoty?
Masz problem z dojazdem do pracy, ze sie spéZniasz? Cos sie ostatnio zmienito? Jakos moge ci
pomdc? — wymieniat niemal jednym tchem Adam.

- Nie — Kuba odpowiedziat niepewnie.

Po takiej krotkiej wymianie zdan Adam miat poczucie, ze bardzo sie starat poméc uczniowi, zainte-
resowac jego sytuacjg, a uczen nie wspotpracowat. Adam zakonczyt spotkanie, wzmacniajac swoje
przekonanie, ze ,cztowiek sie stara, a uczniowie tego nie doceniajg. Wyciggam reke, a oni nie chca

mojej pomocy”.

Nie mozna Adamowi odmowi¢ zaangazowania, widac, ze starat sie pomdc uczniowi. Czy jednak mogt
zrobié cos wiecej, aby nawigzac lepszy kontakt z uczniem? Jak inaczej mégt poprowadzi¢ rozmowe,
zeby dowiedziec sie, co naprawde sig dzieje i jak rozwigzaé sytuacje? Odpowiedz na te pytania brzmi:
»tak, mogt’. W tym rozdziale przeczytacie o pytaniach i stuchaniu jako podstawowych narzedziach ko-
munikacji i prowadzenia rozméw. Dowiecie sie, jak i jakie pytania zadawag, zeby unikna¢ sytuacji, ktéra
spotkata Adama.

Podczas rozmowy z uczniem potrzebujemy informacji. Najlepszym sposobem na ich zdobycie jest
zadawanie odpowiednich pytan. Odpowiednio zadawane pytania przynosza wiele korzysci: dajg mozli-
wos¢ prowadzenia rozmowy, wskazujg na nasze zainteresowanie tematem, pozwalajg na znajdywanie
rozwigzan i pomystéw.

Jest co najmniej kilka powodow, dla ktérych zadajemy pytania:
chcemy zebra¢ fakty, dane, szczegoty zwigzane z tematem rozmowy czy z sytuacjg,
chcemy wyjasnic¢, co nasz rozméwca miat na mysli, kiedy nie jestesmy tego do korica pewni,
chcemy poznaé¢ mysli, uczucia, poglady innych oséb,
chcemy zacheci¢ kogos do poszukiwania odpowiedzi, rozwigzania.
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Pytania mozna podzieli¢ na dwie podstawowe grupy: pytania otwarte i pytania zamkniete.

Pytania otwarte - nie zawierajg sugestii odpowiedzi, dajg rozméwecy szerokie pole do wypowiedzi

i pozostawiajg wiasnie jemu decyzje co do podania informacji na zadane pytanie. Te pytania powoduja, ze
rozmowa ma partnerski charakter. Pozwalajg na zebranie informacji. Warto zadawac je wtedy, kiedy chce-
my wyjasnic¢ i przeanalizowac sytuacje, zeby podja¢ wtasciwg decyzje. Czesto stosujemy je na poczatku
rozmowy, moga rozpoczynac sie nastepujaco:

Jak...?

Kto...?

Co..?

Kiedy...?
Dlaczego...?

Z jakiego powodu...?

Przyktady takich pytan:
Jak ci sie u nas w firmie podoba?
Jak doszto do tej sytuac;ji?
Jak poradzites sobie z tym zadaniem?
Jakiego wsparcia potrzebujesz?
Jak ci sie wspétpracuje w kolegami?

Pytania zamkniete zaczynajg sie najczesciej od czasownika lub od stowa ,czy” i rozméwca odpo-
wiada na nie ,tak” lub ,nie". Pytania zamkniete sg szczegdlnie pomocne przy ustaleniach koficowych, przy
wyjasnianiu, ustalaniu wyniku. Stawiane na poczatku rozmowy ograniczajg jej przebieg i ilo$¢ informaciji.

Przyktady pytan zamknietych:
Uwazasz, ze...?
Czy mozesz to zrobi¢ do pigtku?
Potrzebujesz pomocy?
Chcesz, zebym ci to jeszcze raz wyjasnit?
Czy to dobry pomyst?

Poza podziatem na otwarte i zamknigte, wyrézniamy takze kilka innych rodzajéw pytan:
alternatywne — ograniczajg odbiorcy mozliwos¢ wyboru do jednej z dwdch podanych przez nadawce
mozliwosci. Odpowiedzig na nie jest zawsze podijecie jakiej$ decyzji, np.:

Idziemy do kina czy zostajemy w domu?
Napije sie pan kawy czy herbaty?
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retoryczne - pytajacy sam odpowiada bgdz odpowiedz jest domysina, np.:
Czy mozna tego tematu nie zrozumiec?
Chyba nie musze tego nikomu ponownie ttumaczyé?

sugerujqce — zawierajg odpowiedz, ktérg nadawca chciatby ustysze¢, np.:
Z pewnoscig uwazasz, ze to dobre rozwigzanie...
Na pewno podobato ci sie to zadanie tak jak innym? (manipulacja!!!)

Tego typu pytania nie bedg nam pomocne, jesli chcemy da¢ uczniowi mozliwo$¢ otwartej i szczerej
wypowiedzi, jesli chcemy poznac jego zdanie. Zawierajg zbyt wiele sugestii dotyczacych oczekiwanego
przez nas kierunku wypowiedzi i blokujg swobodng komunikacje.

Pamietaj zatem, ze jesli potrzebujesz informaciji, zadawaj pytania otwarte. Wazne jednak, zebys$ zadawat
je pojedynczo — nie jak Adam w historyjce na poczatku tego rozdziatu. | daj uczniowi czas na odpo-
wiedz. Kazdy z nas jest innym typem rozmdéwcy i potrzebuje innego czasu na udzielenie odpowiedzi.

Wyobraz sobie sytuacje, w ktérej prowadzisz wtasnie zajecia. Grupa 10 uczniéw siedzi na swoich
miejscach. Patrzysz na nich i ttumaczysz im temat zajec. Oni jednak sprawiajg wrazenie nieobecnych -
jedni majg gtowy spuszczone i wpatrujg sie w zeszyty, ktos$ patrzy w okno, ktos$ spoglada w ekran
telefonu. Czy masz poczucie, ze jestes$ przez nich stuchany? Nie? A co ci o tym moéwi? Za chwile

to wyjasnimy...

Jednym z najtrudniejszych elementéw komunikacji jest umiejetno$¢ stuchania. Jednoczesnie jest ona
niezbedna, jesli faktycznie chcemy zrozumie¢ naszego rozmoéwce, znalez¢ porozumienie i konstruktyw-
ne rozwigzania.

Stuchanie w wielu sytuacjach jest jednym z podstawowych narzedzi komunikacji. Kiedy stuchamy, to

w pewnym sensie dajemy drugiej stronie zaproszenie do tego, zeby nam o sobie opowiadata. Stuchanie
umozliwia nawigzanie kontaktu, pokazuje naszg akceptacje, otwarto$¢ i gotowos¢ do wspétpracy czy
niesienia pomocy.

Po czym poznajemy, czy ktos nas stucha, czy nie? W jaki sposéb mozemy da¢ rozmowcy poczucie, ze

interesuje nas to, co do nas mowi? Przyjrzyjmy sie kilku sposobom stuchania, ktére utatwiajg skuteczng
komunikacje.
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Stuchanie przyjmujgce

Milczenie, inaczej bierne stuchanie, jest pierwszym poziomem stuchania. Stuchamy w milczeniu i reagu-
jemy niewerbalnie, zachecajgc rozméwce do wypowiedzi. Sam fakt, ze nic nie méwimy, stwarza uczniowi
przestrzen do wypowiedzi. Wazny na tym etapie jest kontakt wzrokowy, potakiwanie i sygnaty stowne
potwierdzajgce, ze dociera do nas to, co uczen mowi: krotkie ,mhm?”, ,no tak”, ,rozumiem”.

Brak kontaktu wzrokowego z rozméwca jest pierwszym sygnatem, ze prawdopodobnie nas nie stucha lub
ze to, co méwimy, nie jest dla niego istotne.

Niektorzy uczniowie bedg potrzebowali wiekszej zachety do moéwienia niz tylko milczenie i potakiwanie.

Z pomocg moga przyjsc¢ tutaj pytania otwarte czy wypowiedzi zachecajgce do mowienia. Na przyktfad: ,Co
jeszcze chciatbys na ten temat powiedzie¢?”, ,Interesuje mnie to, co méwisz”, ,To ciekawe, méw dalej”.
Warto zwr6ci¢ uwage na to, ze to wypowiedzi raczej o charakterze pytan otwartych, niezawierajgce zadnej
oceny ani komentarza do tego, co méwi uczen.

Czasem w rozmowie potrzebna jest tez po prostu cisza. To naturalny czas, zeby zebra¢ mysli, méc prze-
myslec to, co ustyszeliSmy, zastanowi¢ sig nad kolejng wypowiedzia.

Stuchanie aktywne

Kolejnym, trudniejszym poziomem stuchania jest stuchanie aktywne. Stuchanie przyjmujgce daje naszemu
rozmowcy jedynie poczucie, ze jest stuchanym. W skutecznej komunikacji rozméwca potrzebuje jednak in-
formacji, czy on sam i to, co méwi, jest przez nas akceptowane. Méwigc o czyms, potrzebuje zrozumienia.
| tu z pomoca przychodzi aktywne stuchanie.

Jedna z form aktywnego stuchania jest parafrazowanie. Polega to na tym, ze stuchajacy powtarza wta-
snymi stowami krotko i zwiezle wypowiedz, ktérg wedtug niego przekazat méwigcy. Daje w ten sposéb
informacje zwrotng rozmdwecy, czy we wtasciwy sposob go zrozumiat. Parafrazujac, staramy sie odnalez¢é
sedno wypowiedzi naszego rozmowcy.

Parafrazujac:
dowiadujemy sie, czy odebrana wiadomosc¢ jest taka sama jak wiadomos¢ wystana,
mozemy uzyska¢ od méwigcego dodatkowg informacje, parafraza czesto koniczy sie pytaniem: ,Czy
to miates$ na mysli?”,
mozemy ,ochtodzi¢” zbyt intensywna dyskusje, podczas ktérej zaangazowani w nig ludzie sg przeko-
nani, ze partner ich nie rozumie; zamiast zaogniaé konflikt, mozna sparafrazowac to, co sie ustyszato:
,Pozwdl, ze sie upewnie, czy dobrze cie rozumiem. To brzmi tak, jakby$ sie obawiat, ze...".
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Typowe poczatki zdan przy parafrazowaniu:

Wazne jest dla ciebie, ze...

Czy dobrze cie rozumiem, ze....

Mysli pan, ze...

Jesli dobrze cie zrozumiatem, chodzi ci o...
Zastanawiam sie, czy dobrze zrozumiatem...
Z tego, co mowisz, wydaje sie, ze...

Czy ja to dobrze rozumiem, kiedy méwisz...

Poza upewnianiem sie co do tresci i sensu wypowiedzi rozmdwcy, aktywne stuchanie polega takze na
zwracaniu uwagi na jego stan emocjonalny. Jest to niezwykle wazne, poniewaz uczucia i zyczenia najcze-
$ciej nie sg wyrazane wprost, mimo to sg obecne w rozmowie, mniej lub bardziej wyraznie.

Staramy sie okresli¢, nazwac¢ emocje, jakie towarzysza rozmdwcy, spojrzeé na jego problem z jego punktu
widzenia, nazywamy je i odzwierciedlamy. To daje potwierdzenie rozmoéwcy, ze jest przez nas nie tylko
stuchany, ale takze rozumiany.

Aktywne stuchanie sktania drugg osobe do mdéwienia. Pozwala, by méwita o tym, co czuje, jak widzi
problem, jak dang sytuacje przezywa.

Stuchajac, dajemy naszemu rozméwcy poczué naszg akceptacije i cheé zrozumienia go.

Aktywnie stuchajac, zapobiegamy przedwczesnemu wycigganiu wnioskow.

Stuchajac naszego rozméwcy, pozwalamy mu sie wygadac. To czesto przynosi ulge i problem jest
tatwiejszy do zniesienia.

Pytamy siebie samych:

Co czuje moj rozméwcea?

Co jest dla niego szczegdlnie wazne w tym, co mowi?
W jakim jest nastroju?

Jaki cel ma méj rozmdéwca w tej rozmowie?

Pytamy, stwierdzamy:
Jestes zadowolony, niezadowolony, zty...

Z tego, co widze, jestes zdenerwowany...
Mam wrazenie, zZe jestes zaniepokojony...
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WspomnieliSmy juz o tym, ze stuchanie jest jedng z trudniejszych umiejetnosci. Wielu ludzi uwaza, ze
skoro jestesmy w roli nauczyciela, rodzica, osoby starszej, to nasze zadanie polega w gtéwnej mierze na
mowieni innym, co maja robic i jak maja robi¢. Udzielamy wigc rad, ostrzegamy, nakazujemy, oceniamy.
W naszych rozmowach pojawiajg sie w zwigzku z tym czesto wypowiedzi, ktére wcale nie odnoszg pozy-
tywnego skutku, nie budujg zrozumienia i dobrych relacji na linii uczen—instruktor. Przyjrzyjmy sie zatem,
jakich wypowiedzi lepiej unika¢ i dlaczego. A mozna je przeciez zastgpi¢ aktywnym stuchaniem, okaza-
niem zrozumienia i wspélnym poszukiwaniem najlepszych rozwigzan.

Rozkazy, nakazy, komendy

Nie interesuje mnie, Ze ci sie to nie podoba, masz to zrobic!
Przestan juz gadac, weZ sie do pracy!

Takie wypowiedzi informujg ucznia, ze jego uczucia, potrzeby i problemy nie sg wazne i ma sie dostosowac¢
do potrzeb instruktora. W naturalny sposéb moga budzi¢ ztos¢ i sktania¢ do wyrazania wrogich emociji.

Namowy
Zobacz, jakie ci to daje mozliwosci.
Nigdzie indziej nie bedziesz tak miat.
Uwierz mi, tak bedzie dla ciebie najlepiej.
Ostrzezenia i grozby
Przestar ciggle narzekac, inaczej za chwile naprawde bedziesz miat do tego powdd.

Jeszcze raz sie spéZnisz i dzwonie do twoich rodzicéw.
Jak sie nie weZmiesz do nauki, to nie zdasz.

Wypowiedzi takie wywotujg w uczniach lek i wrogosc¢. Paradoksalnie w takiej sytuacji uczniowie maja
ochote zrobié¢ wtasnie to, przed czym sg ostrzegani. W pewnym sensie testujg rzeczywistosc¢ i instruktora.

Ocenianie, o$mieszanie

0d czego masz wtasciwie gtowe?
Typowe dla ciebie! Spéznialski!
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Nie zachowuj sie jak dziecko!
Idziesz na tatwizne!
Mozna na tobie polegacé?

Kazda krytyczna, negatywna ocena ucznia ma wptyw na jego wyobrazenie o sobie. Zaniza jego poczucie
wilasnej wartosci.

Pocieszanie, bagatelizowanie

Nie przejmuj sie tym, inni tez mieli z tym problemy!
Sa gorsze dramaty na Swiecie!
Przeciez to nie jest koniec swiata, jutro znowu bedzie dzien.

W pewnym sensie takie wypowiedzi zaprzeczajg odczuciom ucznia. Pojawiaja sie najczesciej wtedy, kiedy
uczen opowiada o jakiej$ trudnej dla siebie sytuacji. A my, zamiast odzwierciedli¢ te uczucia i okaza¢ zro-
zumienie, staramy sie go przekonag, ze wszystko jest w porzadku. W ten sposdb uczen czuje sig zupetnie
niezrozumiany.

Ironizowanie, wySmiewanie

To prawdopodobnie zbyt trudne zadanie dla was, zeby utrzymac porzadek na swoich stanowiskach.
No prosze, jednak dzisiaj udato ci sie przyjs¢ punktualnie.

To forma zwrdcenia uwagi uczniowi, ktéra tak naprawde go o$Smiesza, szczegdlnie, kiedy robimy to przy
innych uczniach. Jednoczesnie jest mato skuteczna, jesli chcemy zmieni¢ postawe ucznia. Uczen raczej
bedzie sig bronit i wrogo reagowat na takie wypowiedzi niz pracowat nad zmiang swojego zachowania.

Madrosci zyciowe w dobrej wierze

Przeciez zawsze robilismy to w ten sposdb.
Zawsze mozna sobie pogadad. Nie od razu Krakéw zbudowano.

Opowiadanie o sobie

A: Panie Adamie, to wcale nie jest takie tatwe sie tego wszystkiego nauczyd, i jeszcze te dojazdy
do szkoty i na zajecia. Naprawde czasem jest trudno i brakuje czasu.

B: Co ty powiesz! A wiesz, jak trudno byto za moich czaséw? Nie byto autobusdw, codziennie
musiatem wstawac o 5 rano i piechota is¢ 3 km do szkoty. A o samochodach to nawet nie mozna
byto marzyé...
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Wypytywanie, stawianie pod sciang

Gdzie bytes?
Odrobites zadanie domowe?
Dlaczego przychodzisz dopiero teraz?

Propozycje i rozwigzania

Podawanie gotowych rozwigzan zamiast zachecania ucznidéw do generowania wtasnych pomystéw po-
woduje czesto, ze uczniowie uzalezniajg sie od pomystéw przedstawianych przez instruktora i nie pracuja
nad wtasnymi pomystami. Mogg mie¢ tez poczucie, ze instruktor nie wierzy w ich zdolnosci i mozliwos¢
samodzielnego rozwigzywania probleméw. Wéwczas uczniowie bardziej koncentruja sie na oponowaniu,
negowaniu pomystéw nauczyciela, zamiast koncentrowac sie na wtasnej kreatywnosci.

Pochwata

Poradzisz sobie, jestes dobry! Ostatnio tez sie bates i poszto jak po masle.
Wszystko super, jestes rewelacyjny!

Kiedy uczen nie jest pewny siebie i liczy na nasze wsparcie, a my zamiast wystucha¢, z czym sobie nie
radzi, zbywamy go pocieszeniem, to nie spetnia ono swoich funkcji. Uczen potrzebuje konkretnych infor-
macji, odniesienia do jego osiggnie¢ i reakcji adekwatnej do wynikéw pracy lub wsparcia, kiedy faktycznie
ma z czyms$ problem. Nie oczekuje ogdlnikowego hasta, w ktérym nie bedzie potrafit sie odnalezé.

Wszystkie te reakcje pokazuja, ze tak naprawde nie stuchamy tego, co méwi do nas uczen. A jemu dajemy
sygnat, ze to, co méwi, nas nie interesuje. Stuchanie nie polega bowiem na wycigganiu wnioskéw i ocen
ani na zastanawianiu sie nad wtasng wypowiedzig na dany temat. Stuchanie to przyjmowanie i préba zro-
zumienia przekazu, intencji i potrzeb naszego rozméwcy, budowanie zaufania, zachecanie do otwartosci

i szczerosci, wzmacnianie relacji.
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Wypowiedz JA (Gordon, 2007) jest narzedziem, ktére warto zastosowac wtedy, kiedy chcemy zwrécié¢
uwage na jakies$ niewtasciwe zachowanie, zaréwno jesli chodzi o postawe ucznia wobec kolegoéw, jak i o
wyniki pracy czy nauki. Ma tez ogromna przewage nad zwracaniem uwagi w formie wypowiedzi TY.

Komunikat TY

To wypowiedz, w ktdrej oceniamy drugg osobe, czesto ma charakter oskarzajacy i atakujacy. Czesto
mowigc tak, przypinamy komus etykiete. Jednoczesnie unikamy odpowiedzialnosci za wtasne stowa
w danej sytuaciji.

Jestes do niczego!

Ciaggle sie spéZniasz!

Za wolno pracujesz!

Nic cie nie obchodzi! Irytujesz mnie!
Ty nigdy mnie nie stuchasz!

Wyobrazmy sobie takg sytuacje, ze zwracasz sie do ucznia, ktory spdznia sie czesto na zajecia: ,Jestes
niepowazny, myslisz tylko o sobie. Jak zwykle sie spézniasz. Nie obchodzi cig, ze wszyscy na ciebie
czekajg. Jak mozna by¢ takim egoistg?!”. tatwo mozemy sobie wyobrazi¢ rekcje ucznia i cigg dalszy tej
wymiany. Oceniajgce i uogdlnione wypowiedzi TY nie wptywajg pozytywnie na motywacje ucznia i cheé¢
zmiany. Raczej sktaniajg do obrony przed czesto nieprawdziwym oskarzeniem i ocena. Alternatywa dla
takiej wypowiedzi jest komunikat JA.

Komunikat JA

W tej wypowiedzi bierzemy odpowiedzialno$é za swoje odczucia i reakcje, nie oceniajgc i nie przypisujac
etykiet drugiej osobie. Méwimy wigc o reakciji, jaka wywotato w nas zachowanie drugiej osoby, o wtasnych
subiektywnych odczuciach i informujemy, czego w zwigzku z tg sytuacjg potrzebujemy. Jest to taka forma
zwroOcenia uwagi i wyrazania wtasnych odczug, ktéra nie prowokuje drugiej strony do obrony, poniewaz
nie ocenia jej ani nie rani. Komunikat JA otwiera dyskusje, pomaga zmotywowa¢ ucznia do przedstawie-
nia jego stanowiska, jednoczesnie daje wyrazny sygnat na temat zachowania, postawy, ktéra nam sig nie
podoba, i wskazuje kierunek do zmiany.
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Jak zatem mozesz zwrdci¢ sie do ucznia, ktory po raz kolejny sie sp6éznia na zajecia? Korzystajgc z komu-
nikatu JA, wypowiedz mogtaby brzmie¢ nastepujaco:

Nie podoba mi sie, Ze spéZniasz sie trzeci raz w tym tygodniu na moje zajecia.
Nie przestrzegasz w ten sposdb ustalonych zasad dotyczacych
czasu pracy. Dodatkowo to rozprasza pozostatych uczniéw.
Dlatego prosze/ oczekuje, zebys od jutra przychodzit na zajecia punktualnie.

W pierwszym kroku powiedz o swoich odczuciach, emocjach, wrazeniach. To twoje subiektywne odczucia,
masz do nich prawo i trudno z nimi dyskutowac. W kolejnym powotaj sie na fakty, obserwacje, wystrze-
gaj sie jednak ocen i etykiet, odnies sie do konkretnej sytuacji. Powotaj sie na ustalone zasady i pokaz
konsekwencje niewtasciwego zachowania. Zwracasz uwage uczniowi w celu wyjasnienia i zmiany jego
postepowania, dlatego zakoricz komunikat JA oczekiwaniem zmiany. Wyjasnij, w jaki sposdb zachowanie
powinno sig zmienic¢ lub zache¢ ucznia do poszukania takiego.

Tabela 2.

Zaniepokoito mnie...
Denerwuje mnie...
Jaczuje Nie podoba mi sie...
Irytuje mnie...
Cieszy mnie...

..., ze kiedy rozmawiates z kolega, to podniostes gtos...
.., ze od miesigca nie pojawiasz sie na zajeciach praktycznych...
kiedy ty robisz ... nie przygotowates sie do zajec¢ praktycznych i twoj zespot nie wykonat
przez to zadania...
.., ze wykonates projekt koncowy po wyznaczonym terminie...

dlatego prosze cie, nie podnos gtosu
dlatego prosze cie, oczekuje... ...zebys nastepnym razem przygotowat sie do zaje¢ zgodnie z podziatem zadan
mam nadzieje, ze nadal bedziesz pracowat z takim zaangazowaniem
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Wyobrazmy sobie nastepujaca sytuacje. Adam przechodzi przez warsztat, w ktérym pracuja uczniowie.
Zauwaza, ze jeden z uczniéw nie zatozyt okularéw ochronnych do pracy przy wiertarce. Opitki metalu wy-
latujg spod wiertta. Poniewaz Adam ostatnio miat juz sporo stresu, nie chce sie denerwowac i tym razem
przymyka oko i przechodzi dalej. Mysli: ,Przy jakiej$ okazji mu o tym powiem”. Tydzien pdzZniej ten uczen
oddaje swoje nie catkiem dokoriczone zadanie. Detal, ktéry przygotowywat, ma sporo btedow i jest niesta-
ranny. Instruktor oglada jego prace, wytyka mu przy kolegach kolejne btedy, a na koniec dodaje: ,A poza
tym, to nie miates jeszcze zatozonych okularéw ochronnych!”.

Czy tak powinna wygladac¢ informacja zwrotna, kt6rg instruktor przekazat uczniowi?

Informacja zwrotna, inaczej feedback, oznacza, ze chce mojemu rozméwcy (uczniowi) przekazac, w jaki
sposéb odbieram jego zachowanie. Przekazuje mu obraz jego osoby, jaki powstaje u mnie podczas
wspotpracy z nim. Feedback jest doskonatym narzedziem do tego, zeby stwarza¢ uczniowi okazje do
rozwoju i wspiera¢ go. Jak jednak przekazaé informacje w sposéb motywujacy i zachecajgcy do zmiany
zachowania? Kazdy uczen/ uczennica jest inny/inna i nie ma jednej skutecznej metody. To wymaga od
instruktora/ instruktorki indywidualnego podejscia. Jednemu/jednej uczniowi/uczennicy wystarczy krétko
zwroci¢ uwage i zrozumie, a nastepnie zmieni zachowanie, inny/inna natomiast bedzie potrzebowat/
potrzebowata wiecej rozmoéw i wyjasniania sytuacji, zanim osiggniemy efekt zmiany. Pierwszym krokiem
zawsze jest zwrdcenie uczniowi/uczennicy uwagi na to, ktére z jego/jej zachowan jest niewtasciwe. W jaki
sposoéb jest oceniane i jak wptywa na innych. Idealnym narzedziem, ktére mozemy do tego wykorzystag,
jest wspomniany wczesniej komunikat JA.

Dodatkowo w informacji zwrotnej warto spyta¢ ucznia/uczennice o propozycje rozwigzania sytuacji
problemowej. Cenne jest tez zachecenie go/jej do zmiany, pokazanie, gdzie widzimy jego/jej potencjat
i udzielenie ewentualnego wsparcia, jesli bedzie mu/jej potrzebne.

Przekazujgc uczniowi informacje zwrotng, pamietaj o kilku podstawowych zasadach:

Feedback powinien by¢:
Maksymalnie opisowy, nie wartosciujgcy — druga osoba powinna otrzymac¢ mozliwie najbardziej
konkretny opis swojego zachowania, takiego jakim widziata, styszata lub obserwowata je osoba prze-
kazujgca feedback. Nalezy unikaé interpretacji i osobistej krytyki.
Konkretny (odnoszacy sie do danej sytuacji), nie ogdlny (nieodnoszacy sie do catej osoby).
Stosowny — nie chodzi o to, aby odbiorce takiego komunikatu zmieni¢ z gory, ale o to, aby przekazaé
mu informacje o jego postepowaniu. Krytyka osobista to nie feedback.
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Uzyteczny — powinien odnosié sie do sposobu postepowania, z zatozeniem ze odbiorca moze to po-
stepowanie zmieni¢, dlatego nie powinien mowi¢ o czyms, czego zmieni¢ sie nie da.

We witasciwym czasie — nalezy przekazac go tak szybko, jak to mozliwe. Natychmiastowy feedback
umozliwia odbiorcy lepsze przypomnienie sobie omawianej sytuacji i zweryfikowanie postepowania.
Dotyczy to przede wszystkim feedbacku do efektéw pracy ucznia podczas rozwigzywania zadania.
Nie zbieraj wiec talondw w postaci negatywnych emocji, tylko reaguj takze na drobne rzeczy, ktére sie
dzieja. | komunikuj je uczniom wprost.

Merytorycznie poprawny, jasno sformutowany — obserwacje innych powinny by¢ mozliwe do zweryfi-
kowania. Nie powinno ich by¢ za duzo na raz. Odbiorca jest w stanie przetworzy¢ tylko okreslong ilo$¢
informacji. Ogranicz sie do rzeczy waznych.

Skierowany do gotowego odbiorcy — upewnij sie, czy odbiorca w danym momencie jest w stanie wy-
stuchac, przyjg¢ wiadomos¢. Sytuacja optymalna jest wtedy, kiedy odbiorca sam o nig prosi. W prze-
ciwnym razie powiedz, ze chciatbys przekaza¢ mu informacje zwrotng i poczekaj na reakcje.
Niewymuszony - informacja zwrotna jako propozycja.

Konstruktywny — odnos sie przede wszystkim do zadan, ktére mozna wykonaé, zawsze tez objasnij,
jak te zadania mozna wykonac lepiej.

0 informacje zwrotng mozesz tez poprosic¢ swoich uczniéw. O tym, jakich pytan uzy¢, podpowiadamy w fil-
mie ,A gdyby tak poprosi¢ o feedback ucznia”.
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https://www.youtube.com/watch?v=CmoQI5BkMy4

Powiedzenie ,kto pyta nie btadzi” warto zastosowac¢ do komunikacji z uczniami. Od-
powiednio zadawane pytania pozwola na docieranie do przyczyn zaistniatych sytuac;ji
i ich skuteczne wyjasnianie. Pamietaj, zeby koncentrowac sie na zadawaniu pytan
otwartych, szczegdlnie na poczatku rozmowy, kiedy potrzebujesz informacji. Wystrze-
gaj sie natomiast pytan sugerujacych i zamknietych. One nie wptyng pozytywnie na at-
mosfere rozmowy i nie zachecg ucznia do otwartego przedstawienia swojego zdania.

Prawdziwe stuchanie wyklucza zatozenie ,ja wiem lepiej”. Wymaga skupienia i koncen-
tracji na wypowiedziach ucznia. Kiedy wiec zalezy ci na wyjasnieniu z uczniem trud-
nych sytuacji, skup sie na tym, zeby go wystuchaé. Dopytuj, parafrazuj, stosuj aktywne
stuchanie. Staraj sie odszyfrowywac to, co ma na mysli. Nie oceniaj i nie wyciggaj

zbyt pochopnie wnioskéw. Nie zastanawiaj sie nad swojg odpowiedzig, nie szykuj jej
wczesniej. Daj czas sobie i uczniowi. Badz pewien, ze wtasciwie zrozumiates przekaz

i intencje ucznia.

Kiedy chcesz przekazaé¢ uczniowi informacje zwrotng, pamietaj o zastosowaniu
komunikatu JA, unikniesz ocen i etykietowania, nie sprowokujesz ucznia do obrony
przed niesprawiedliwg oceng i zwigkszysz szanse na konstruktywne wyjasnienie
problemu i znalezienie wspolnego rozwigzania.
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— Dla dociekliwych

Najbardziej skuteczng metoda ptynnej komunikacji interpersonalnej jest wtasnie stucha-
nie. Poziom zaangazowania w stuchanie idealnie ilustruje chinski znak ting opisujacy
stuchanie. Warto to wykorzystac¢ jako wskazéwke do stuchania.

Znak ten sktada sie z kilku mniejszych znakdw, z ktérych kazdy ma odrebne znaczenie.
A sg nimi: oko, ucho, serce i niepodzielna uwaga.

e
Rysunek 5. Chiriski znak ting oznaczajacy stuchanie. Zrédto: Opracowanie wiasne

Oko - widze, ze do mnie méwisz; dostrzegam to, jednoczesnie sam utrzymuje
kontakt wzrokowy.

Ucho - stysze, ze do mnie méwisz, angazuje sie w stuchanie.

Serce - czuje, co do mnie méwisz, dostrzegam emocje, odzwierciedlam je,
nazywam, aktywnie stuchajac.

Niepodzielna uwaga - skupiam sie catkowicie na tobie. Wazne jest dla mnie
to, co mowisz.
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— Czas na trening

10

Cwiczenie: zamiana pytan
Pytania zamkniete zamien na otwarte

Masz dodatkowe pytania?

Czy zrobites juz zestawienie potrzebnych
narzedzi?

Czy uwzglednites wszystko, co potrzebne?
Czy moge ci jako$ pomoc?

Sprawdzates inne opcje?

Masz jakie$ pytania?

Czy wszystko jasne?

Czy mozesz to zrobi¢ do konca tygodnia?
Czy masz jakies inne rozwigzania?

Czy przygotowates sie juz do egzaminu?

Dlaczego tego nie zgtosites?

| =
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Cwiczenie: informacja zwrotna ([
Ponizej znajdziesz opis sytuacji, w ktérych chcesz zwrdci¢ uczniowi na cos uwage,
oczekujgc od niego zmiany zachowania. Przekaz informacje zwrotng uczniowi, korzy-
stajgc z komunikatu JA.

Jeden z uczniéw zwraca sie w niemity sposéb do ciebie przy innych uczniach: ,nie
musze odpowiadac¢ na pana pytania, jestem teraz zajety”. Nie podoba ci sie taki ton
i uwazasz, ze to nie na miejscu, ze to brak szacunku.

Jeden z uczniéw czesto nie pojawia sie na zajeciach. Szczegdlnie dzieje sig to
w poniedziatki i pigtki, przed weekendem lub po nim. Masz wrazenie, ze chetnie
przedtuza sobie czas wolny. Chcesz mu o tym powiedzie€.

Przekazujesz nowe zadania do pracy w grupach. Jeden z uczniéw od razu stwier-
dza, ze nie bedzie sie tym zajmowat, ze to bez sensu. Méwi o tym na forum grupy,
gtosno i zdecydowanie. Nie podoba ci sie to, poniewaz demotywuje innych, poza
tym nie zapytat nawet o szczegodty, tylko od razu zaczat narzekac¢. Postrzegasz to
jako brak zaangazowania. Wolatbys, zeby swoje watpliwosci zgtaszat indywidualnie.

Uczen przygotowat bardzo dobrg prezentacje zagadnienia fachowego. Powiedz, ze
jego praca ci sie podoba. Wskaz konkretne elementy, ktére wykonat ponadprzeciet-
nie. Prezentacja bedzie bardzo przydatna do waszej pracy i wykorzystywana przez

innych uczniéw.




Cwiczenie: wypowiedz JA
Zamien komunikaty TY na komunikaty JA

Jestes spdznialski. Nie bede tego tolerowat!

Obijasz sie stale. Juz trzecie zadanie, ktérego
nie zrobites.

Jestes wulgarny. (Do ucznia, ktéry naduzywa
brzydkich stéw podczas lekcji)

Kombinujesz cos z tg kamerka na zajeciach
zdalnych! (Do ucznia, ktéry pomimo ustalen,
nie wiacza kamery podczas lekcji on-line.)

Przestancie juz gadac! Jestes irytujacy!

Znowu zostawiliscie porozrzucane narzedzia.
Co z was za bataganiarze!
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Cwiczenie: czynniki zaklécajgce rozmowe
W ponizszym dialogu sg ukryte czynniki zaktdcajgce rozmowe, tzw. bariery komunika-
cyjne. Przeczytaj rozmowe i podkresl je.

Jest piatek, zbliza sie godzina 16. Karolina i Maciej rozmawiajg o czekajacej ich dziat
zmianie, ktéra ma sie rozpocza¢ od poniedziatku. Karolina jest koordynatorem w dziale,
w ktorym pracuje razem z Maciejem. Jest jednym z lideréw tej zmiany i chce przekonac¢
Macieja, ze ma ona sens.

M: Uwazam, ze te zmiany sg niepotrzebne. Przeciez nie mamy pewnosci, ze zakoncza
sie sukcesem.

K: Nie martw sig, na pewno bedzie OK.

M: Jakos wcale w to nie wierze i nie mam ochoty w to wchodzic.

K: Uwazam, ze nie zalezy uzaleznia¢ takich decyzji od checi lub jej braku. Poza tym, twdj
tak zwany brak checi, to nic innego jak sprzeciw wobec zmian.

M: To nie ma z tym nic wspdlnego. Naprawde nie wiem, co powinienem zrobig.

K: Postuchaj, jezeli sie komus cos obieca, to trzeba dotrzymac stowa.

M: To sg slogany!

K: Czepiasz sig i nie chcesz nawet sprobowac tylko dlatego, ze nagle niby nie masz checi.
M: Mhm.

K: Powiedz mi lepiej, dlaczego nagle stracites caty zapat?

M: Nie wiem. Bedzie z pewnoscig bardzo trudno to wszystko przeprowadzié¢ i w ogdle...
K: Troche wigcej elastycznosci, a wszystko bedzie dobrze.

M: Ach, ostatnim razem jak wdrazali$my CRM, byto bardzo ciezko.

K: Ja tego tak nie odczuwatam, w ogdle nie wiem, o czym mowisz. Szczegolnie dziat
marketingu byt wtedy bardzo pomocny. Moze i tym razem pomogga?

M: Tak, tak, ty i ten twéj optymizm...

K: W kazdym razie ja, bedac na twoim miejscu, od razu napisatabym do nich prosbe o pomoc.
M: Jakos w nig nie wierze...

K: Jaki ty jestes delikatny! Wyluzuj, a zobaczysz, ze bedzie OK.

M: No, nie wiem.

K: Pomysl o premii, jak sie uda. Poza tym bedzie duzo tatwiej niz teraz.

M: Tak, tak, na pewno!

K: A wiec, jezeli nie chcesz sie angazowag, to zrobimy to bez ciebie, a co to oznacza, ty
juz wiesz najlepie;.



Rodzaj barier, ktére znalaztes, cytaty:

Jak mogtaby wygladaé ta rozmowa bez barier?
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Pytania utrwalajace:

Co uzyskujemy w rozmowie z uczniem, zadajgc odpowiednio

duzo pytan otwartych?

Mowi sie, ze bez stuchania nie ma dobrej komunikacji. Jak
nazywamy i na czym polega stuchanie, w ktérym odzwier-

ciedlamy emocje i potrzeby naszego rozmowcy?

Dlaczego komunikat JA lepiej wptywa na motywacje uczniow

niz komunikat TY?



Prowadzenie
rozmow
Z uczniem

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. Ten rozdziat poswiecimy prowadzeniu rozmow.

2. Przeczytasz w nim o rodzajach konwersacji, znajdziesz propozycje ich struktury oraz kolejnych
punktow, przez jakie warto w przejs¢.

3. Uwzglednimy wykorzystanie narzedzi komunikacji, o ktérych przeczytates juz wczesniej
w naszym podreczniku.

4. Dowiesz sig, jak poprowadzi¢ konstruktywng rozmowe z uczniem, takg, ktérej efektem bedzie
wypracowanie wspdlnego rozwigzania i budowanie relacji wspotpracy.



Adam w swojej pracy lubi najbardziej te momenty, kiedy widzi, ze jego uczniowie robig postepy. Sg zaan-
gazowani, wspotpracujg, majg dobre wyniki. Lubi rozmowy, w ktérych przekazuje im pozytywng informacje
zwrotng i moze ich docenié.

Jednak nie tylko z takich sytuacji sktada sie jego praca z uczniami. Moze tez wymieni¢ mnéstwo sytuacji
problemowych: niepunktualnos$¢, odmowa wykonania zadania, zbyt wiele prywatnych telefonéw podczas
pracy, surfowanie po internecie, wulgarne stownictwo, oddawanie zadan po terminie, spadek zaangazo-
wania, ktétnie z kolegami... Mozna by jeszcze mnozy¢ i kazdy z instruktorow mogtby dodac jeszcze co
najmniej kilka przyktadow.

Wszystkie te zagadnienia komunikacyjne, o ktérych przeczytates$/przeczytatas do tej pory, majg zasto-
sowanie osobno jako narzedzia skutecznego porozumiewania sie. Jednak momentem, ktéry pozwala
zastosowac je wszystkie, jest rozmowa z uczniem. Pierwsza okazja pojawia sie prawdopodobnie na
samym poczatku, kiedy uczen trafia do ciebie na zajecia. Przedstawiasz mu wéwczas zasady, zadania

i oczekiwania, jakie masz wobec niego i sposobu jego pracy. Kolejne, to przekazywanie informacji, jak
uczen radzi sobie z realizacjg zadan, zdobywaniem wiedzy i umiejetnosci. Najtrudniejsza rozmowa do
przeprowadzenia to ta, gdy co$ w zachowaniu ucznia jest niezgodne z ustalonymi zasadami i kiedy jego
postawa nie pozwala na wspotprace. Skuteczne przeprowadzenie rozmowy z uczniem nie zawsze jest
proste. Wymaga dobrego przygotowania, uwaznosci, stuchania i partnerskiego podejscia, zeby dla oma-
wianych problemoéw znalez¢ skuteczne rozwigzania. W tym rozdziale znajdziesz kilka punktéw, w ktérych
jest opisane, na co warto zwréci¢ uwage podczas takiej rozmowy. Trzymanie sie ich pozwoli na spokojnie
poznac¢ powdd zaistniatego problemu, przedstawi¢ uzasadnienie ucznia, przedstawi¢ twoje stanowisko

i wypracowac wspdlnie skuteczne rozwigzanie.

Zanim przystgpisz do rozmowy z uczniem zadbaj o to, zeby sie do niej przygotowac. Szczegdlnie jesli
rozmowa dotyczy sytuacji konfliktowej. Powiniene$/powinnas zwréci¢ uwage na:
Miejsce — zadbaj o odpowiednie miejsce, najlepiej osobne, zamykane pomieszczenie; niech nikt
wam nie przeszkadza, nie przystuchuje sie.
Czas - zaplanuj odpowiedni czas, bez telefondéw i innych tematéw do zatatwienia. Im trudniejsza
rozmowa, tym wiecej czasu na nig zaplanuj. Nie musza to by¢ dwie godziny, ale pamietaj, ze mato
ktéry wazny i trudny temat da sie wyjasni¢ w 10 minut.
Plan, cel — zastanow sig wczesniej, o czym chcesz porozmawiac i przygotuj sobie plan rozmowy.
Najlepiej w punktach, ktére chcesz oméwié. Jaki jest twoj cel minimalny? Czego powinienes/powin-
nas unikac¢? Jakie masz argumenty?
Informacje — zbierz wszystkie informacje, jakie moga by¢ ci potrzebne do przeprowadzenia
rozmowy: daty, kalendarz obecnosci, terminy, zlecone zadania. Im bardziej konkretny/konkretna
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bedziesz w rozmowie i podeprzesz swoje oceny przyktadami, tym bedziesz bardziej przekonujgcy/
przekonujaca.

Emocje — pomysl, jakie jest twoje nastawienie do ucznia i jak przebiegaty wasze wczesniejsze
rozmowy. Czy odbywaly sie w przyjaznej atmosferze, czy raczej wspominasz je jako nieprzyjemne

i trudne. Jesli nie darzysz ucznia sympatig, pamietaj, zeby twoje odczucia nie wptywaty na decyzje,
jakie podejmujesz i ocene sytuacji. Staraj sie zachowac obiektywizm i tym bardziej zadbac¢ o prze-
strzen dla wypowiedzi ucznia. Pomys| o tym, gdzie w rozmowie moze pojawi¢ sie sprzeciw, jak
mozesz tego uniknagé, jak zareagujesz, kiedy sie pojawi.

Charakter ucznia — wez pod uwage to, jak zazwyczaj uczen reaguje, gdy zwracasz mu na co$ uwa-
ge. Czy jest raczej spokojny i spolegliwy, czy wrecz przeciwnie, arogancko i agresywnie broni sie
przed oceng? Pomysl, jakie ma problemy, czego moze oczekiwa¢ od ciebie. Jak sam zachowatbys$/
zachowatabys sie na jego miejscu? Na co powinienes/powinnas zwroci¢ uwage, zeby czut sie w roz-
mowie komfortowo?

Dobrze, zeby kazda rozmowa z uczniem miata przede wszystkim na celu rozwigzanie zaistniatego pro-
blemu. Wielokrotnie wczesniej wspominalismy, ze dopiero poznanie perspektywy drugiej strony pozwala
uzyskac petny obraz sytuacji i nie wyciggaé z niej pochopnych wnioskéw. Takze rozmowa, w ktérej chcesz
skorygowac¢ postawe ucznia, czy rozmowa motywujaca, ktéra ma zachecic¢ ucznia do lepszej pracy,
osiggania lepszych wynikdw w nauce czy zaangazowania, w pierwszej kolejnosci powinna sie skupié¢ na
wyjasnieniu sytuacji. Powdd jest dosé prosty, potrzebujemy dowiedziec sie, co jest przyczynag zachowania
ucznia. Co sprawia, ze zachowuije sie tak, a nie inaczej, czego potrzebuje, co w danej sytuacji jest dla niego
najwazniejsze. Wtedy dopiero mozemy poznac jego potrzeby, a co za tym idzie, szuka¢ sposobdw na
zmotywowanie go do zmiany. Jedynie znajac faktyczny powdéd, jestesmy w stanie poszukaé wtasciwego
rozwigzania. Ponizej znajdziesz schemat rozmowy, ktory w kilku krokach pokazuje, jak wyjasni¢ sytuacje
z uczniem i poszukac¢ wspolnego rozwigzania.

Struktura:
Wprowadzenie do rozmowy
Podjecie problemu
Zebranie i analiza informaciji
Zajecie stanowiska/ ocena.
Poszukiwanie mozliwos$ci rozwigzania
Wybor rozwigzania
Wprowadzenie rozwigzania, podsumowanie ustalen
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Zobaczmy teraz, o co warto zadbac¢ w poszczegdlnych krokach takiej rozmowy.

Wprowadzenie:
small talk, czyli krétka rozmowa na btahy temat. Pozwala na wprowadzenie pozytywnej atmosfery,
rozluznienie. Moze to by¢, np.: ,Co stychaé?”, ,Jak minagt weekend?”, czy pytanie o pasje ucznia, jesli
je akurat znamy;
temat — powiedz, czego bedzie dotyczyto wasze spotkanie. Moze to by¢, np. wspotpraca w zespole,
jakos¢ wykonywanych zadan czy frekwencja na zajeciach.

Podjecie problemu:
zdefiniuj problem — wyraznie i wprost nazwij sytuacje problemowa. Wskaz, co zaobserwowates$/za-
obserwowatas, podpierajac sie konkretnymi przyktadami i faktami. Skorzystaj tutaj z komunikatu JA.
Pamietaj, zeby unika¢ ocen, oddziela¢ problem od ucznia, unika¢ uogdlnien.

Zebranie informag;ji:
zadawaj pytania — przedstawites/przedstawitas problem, a teraz jest idealny moment na poznanie
perspektywy ucznia. Pamietaj o pytaniach otwartych i o tym, zeby da¢ uczniowi przestrzen na wypo-
wiedz. Zadawaj pytania pojedynczo.

Analiza informacji:
badz uwazny/uwazna na to, co méwi uczen,
stuchaj — nie oceniaj, nie dyskutuj na tym etapie, nie zastanawiaj sie, co masz odpowiedzie¢, tylko
skup sie na uwaznym stuchaniu wypowiedzi ucznia,
dopytuj — zadawaj dodatkowe, pogtebiajgce pytania,
zadbaj o cisze, jesli to potrzebne, szczegdlnie kiedy wypowiadanie sie przychodzi uczniowi z trudem,
upewniaj sie, czy dobrze zrozumiates$/zrozumiata$ — pamiegtaj o parafrazie. Jesli nie jeste$ pewien/
pewna — dopytaj. Lepiej zada¢ dwa razy to samo pytanie, niz wyciggaé niewtasciwe wnioski.

Diagnoza, ocena, zajecie stanowiska
podsumuj to, co ustyszates/ustyszatas do tej pory,
ocen sytuacje ze swojej perspektywy. Wyraznie nazwij tez przyczyne, ktéra twoim zdaniem tkwi
u podstaw problemu,
argumentuj — pokaz konsekwencje zachowania ucznia i pokaz kierunek, w ktérym powinna péjsé
zmiana zachowania,
uzasadniaj swoje wypowiedzi, pokaz korzysci, jakie uczen odniesie ze zmiany.

Poszukiwanie mozliwosci rozwigzania:
wypracuj rozwigzanie wspdlnie z uczniem,
zache¢ ucznia do przedstawienia wtasnego rozwigzania — jesli okaze sie adekwatne do sytuacji,
uczen bedzie miat wigkszg motywacje do jego realizac;ji.
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Wprowadzenie rozwigzania, podsumowanie ustalen:
podsumuj wasze ustalenia,
upewnij sig, ze oboje tak samo zrozumieliscie to, co ma sie zmieni¢,
zaplanuj dalsze kroki i sposob ich monitorowania.

Obejrzyj film Jak przeprowadzi¢ rozmowe wyjasniajaca”, a dowiesz sie o najwazniejszych etapach
prowadzenia konstruktywnej rozmowy.

Nastepnie zobacz przyktad takiej rozmowy w filmie Rozmowa miedzy instruktorem a uczniem”.
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Im trudniejszy temat masz do poruszenia z uczniem, tym bardziej prawdopodobne jest, ze pojawig sie
emocje podczas rozmowy. Uczen niezadowolony z przebiegu spraw, z twojej decyzji, z powodu oceny,

jaka otrzymat moze swoje pretensje skierowac¢ bezposrednio do ciebie. Wowczas masz prawo czuc¢ sie
zaatakowany/zaatakowana. Wydawatoby sie, ze skoro ktos$ w taki agresywny i napastliwy sposob odzywa
sie do mnie, to powinno mu sie odpowiedzie¢ w podobny sposob, czyli rowniez gtosno i agresywnie oraz
przekonaé go, ze nie ma racji. Czesto zresztg automatyczng odpowiedzig na agresje i atak jest wtasnie
agresja. Na taki atak personalny mozna jednak zareagowac zupetnie inaczej. Zamiast konfrontowac sie na
start z negatywng energig naszego rozmoéwcy, mozemy usunac jej sie z ,pola strzatu” i zagospodarowa¢
ja na korzys¢ naszej rozmowy i odzyskac¢ sterowanie nad rozmowa. To samo rozwigzanie przyda sie takze
w rozmowie z rodzicem. Szczegdlnie takim, ktéry rozmowe zacznie od pretensji do Ciebie, czy zarzutéw,
np.: ,Co pan/pani sobie wyobraza?!”, ,Co ma oznaczac ta ocena?!”, ,To jakas bzdura, ze moja cérka ma

tyle nieobecnosci!”

Rozbrajanie ataku ze strony trudnego rozméwcy

Zasada Przyktad Wyjasnienie
Pokaz, ze jestes »,Rozumiem, ze to trudne, nie wiem jak sam rPoozkr:?\j\J/iszLiZJz?jtfhs i)r:c;g:nz ddzc;. i
podobny/a bym zareagowat na taka sytuacja.” y. §iniel 29 13 sie

z tymi, ktérych znaja i lubig

Zaskakujesz rozméwce. Pokazujgc mu, ze
nie chcesz walczy¢. Zrozumienie musi by¢
autentyczne, albo nalezy z niego zrezygno-
wac, inaczej zdradzi nas mowa ciata.

»,Rozumiem, ze to dla ciebie trudna sytuacja...”
Okaz zrozumienie ,Doskonale rozumiem, trudno, sie nie zde-
nerwowac w takiej sytuaciji...”

,W takiej sytuacji zajmijmy sie tym

od razu..”

»Juz wyjasniam co sie mogto stac..”
» wiasnie dlatego proponuje zebysmy
przeszli od razu do wyjasniania co sig
wiasciwie stato...”

Unikasz polemiki. Kierujesz rozmowe tam
gdzie powinna by¢ skierowana.
Rozmowca czuje, ze nie chcesz z nim
polemizowac tylko zamierzasz rozwigzac
jego problem.

Unikaj ,tak, ale...”

Pokazujesz, ze zalezy Ci na rozméwcy, ze
mimo problemow starasz sie rozwigzac
jego problem. Pamigtaj, ze dos¢ czesto

nie mozemy spetni¢ oczekiwan naszych
rozmoéwcow, wtedy wyjscie z inicjatywa zro-
bienia czegos dla rozmoéwcy jest bezcenne.

J

,T0 co w tej sytuacji moégtbym zrobic, to....:"
,Chciatbym jako$ pomdc w tej sytuacji,
moge zaproponowag, ze ...."

Okaz
inicjatywe
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Gdy niechciane zachowanie ucznia powtarza sie, warto postawi¢ granice. Jest to sposéb na stopniowanie
konsekwencji i danie mozliwosci na poprawe zachowania oraz wyjscie z twarza.

Piotrek, jeden z ucznidéw wychodzi z warsztatu po raz kolejny w trakcie zaje¢. Wraca po ok 15 minutach.

W tym czasie wszyscy inni uczniowie pracujg. Przygotowujg sie teraz do oddania zadan projektowych, kto-
re wykonujg w grupach i wazne jest zaangazowanie wszystkich. Kiedy ustalaliscie podziat pracy w zada-
niach, wyraznie wspomniates/wspomniatas, ze potrzebne jest réwne zaangazowanie wszystkich uczniéw
w grupach i systematyczna praca. Piotrek znika tak z zaje¢ juz po raz kolejny w tym tygodniu.

Zasada Przyktad

Prosze zebys nie opuszczat zaje¢ podczas ich trwania i podobnie jak inni
uczniowie wykonywat zadanie, w czasie ktéry jest na to przeznaczony. Wykorzy-
staj caly czas na wykonywanie zadan razem z grupa.

Tak jak to robig pozostate osoby w zespole.

Powiedz czego sobie zyczysz

Powtorz czego sobie zyczysz

i wskaz sankcje, gdy nie bedzie
to realizowane

Jesli sytuacja sie powtarza -
komunikat nie zadziatat

Ponownie prosze cie zeby$ nie opuszczat zaje¢ w czasie, ktéry jest przezna-
czony na waszg wspolng prace projektowa. Jesli nie zastosujesz sie do mo-
jego polecenia/ prosby, bede musiat wyciggna¢ konsekwencje (tutaj zaleznie
od tego jakie masz mozliwosci dobrze jest pokazac konkretnie co to bedzie)

Wdréz sankcje Poniewaz wychodzisz/ wychodzite$ w trakcie zajge¢ na ponad 15 minut mimo
Jesli sytuacja sig powtarza — mojego polecenia/ prosby, zgodnie z tym o czym mowitem, udzielam Tobie
komunikat nie zadziatat upomnienia ustnego...

To samo rozwigzanie mozna zastosowac w sytuaciji, kiedy podczas rozmowy uczen robi cos, co nam nie
odpowiada. Podnosi gtos, krzyczy na nas, uzywa wulgaryzméw. Stopniowanie konsekwencji ma na celu
danie uczniowi ostrzezenia i szanse na zmiane swojego zachowania jeszcze podczas rozmowy. Pamietaj
jednak, ze jesli zapowiesz konsekwencje, a zachowanie ucznia sie nie zmieni, to musisz te konsekwencje
wdrozy¢. Inaczej ta metoda nie odniesie skutku, a uczen nabierze przekonania, ze ,tylko tak grozisz” ale
ostatecznie nic nie robisz.

Nie krzycz na mnie prosze.

Nie krzycz na mnie prosze, bo zakoncze nasza rozmowe.
Przykro mi, koncze nasza rozmowe, poniewaz na mnie krzyczysz.
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Konflikty,
jak powstaja
1 Jak sobie
Z nimi radzic

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. W tym rozdziale przeczytasz, czym jest konflikt oraz dlaczego sam w sobie nie jest zly.

2. Dowiesz sie takze, jak skutecznie przeprowadzi¢ konfrontacje.

3. Znajdziesz obszerne informacje o pieciu podstawowych sposobach rozwigzywania sytuacji kon-
fliktowych, czyli: rywalizaciji, przystosowaniu, unikaniu, kompromisie i wspotpracy.

4. Zastanawiasz sie juz, jaki jest twoj styl reagowania w sytuacji konfliktowej? To dobrze, poniewaz
na koncu rozdziatu zaprosimy cie do zrobienia testu Thomasa Kilmanna, po to, aby$ poznat/pozna-
ta swoj styl rozwigzywania konfliktow.



Konflikty sg nieodtgcznym elementem zycia. Konflikt jest sytuacjg, w ktérej napotykamy sprzeczne cele

i na tym tle dochodzi do nieporozumienia. Spowodowane jest to tym, ze z ré6znic miedzy ludzmi wynikaja
ich sprzeczne potrzeby. Nie ma zatem mowy o wspodtpracy z uczniami bez konfliktéw, bo pojawiaja sie
one w momentach popetniania btedéw, niewtasciwego zachowania czy innych pomystéw na wykonanie
zadania. W sytuacji konfliktowej chodzi najczesciej o zmiane. Pytanie, w jakim kierunku ona pdjdzie, jest
zawsze otwarte i zalezy od przebiegu sytuacji konfliktowe;j.

Konflikt sam w sobie nie jest zty, niewtasciwe moga by¢ raczej sposoby jego rozwigzywania. Spér moze
by¢ sitg napedowa nauki, organizacji, relacji z uczniami czy bliskimi. Od madrze rozwigzanego konfliktu
zdecydowanie gorsze jest udawanie, ze go nie ma, ,zamiatanie pod dywan” bgdz zastosowanie
rozwigzania sitowego — ,musze postawi¢ na swoim”. Jesli chcemy swiadomie radzi¢ sobie z konfliktem
intereséw i czerpac z niego korzysc, to warto poznac swdj styl radzenia sobie w takich sytuacjach.

Thomas-Kilmann (1976) wyréznia pie¢ podstawowych sposobéw rozwigzywania sytuacji konfliktowych:
rywalizacja, przystosowanie, unikanie, kompromis i wspotpraca. Kazdy z nich ma swoje mocne strony,
ktére nalezy oceni¢ w kontekscie rozwigzywanego problemu.

rywalizacja wspolpraca

kompromis

unikanie przystosowanie

Rysunek 6. Strategie rozwigzywania konfliktéw. Zrédto: Opracowanie na podstawie Thomas-Kilmann (1974).
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Przedstawiony schemat jest przestrzenig, w ktérej mozna umiescié¢ kazdego cztowieka zaleznie od tego,
w jaki sposéb reaguje na konflikt. Na osi pionowej pokazany jest stopien koncentracji na sobie i asertyw-
nos$¢, natomiast na osi poziomej widzimy, na ile dana osoba skupia sie na relacjach z innymi ludzmi.

Rywalizacja - to sposob patrzenia na konflikt jak na gre: wygrana oznacza sukces, przegrana —
porazke. Latwiej stosowac go ludziom, dla ktorych relacje z innymi nie sg wazne, a oni skupieni sg na
sobie i swoich celach. Takie podejscie bez uwzglednienia celéw innych oséb, to oczywiscie zacho-
wanie z pogranicza agresywnosci. Nie nalezy go myli¢ z asertywnoscia, bo owszem, dbamy o swoje
interesy, ale cudzym kosztem.

Przystosowanie — to postgpowanie zgodne z interesem strony przeciwnej. Postepuja tak osoby
nastawione na relacje bez uwzgledniania wtasnych intereséw. Zwykle osoby takie sg przekonane, ze
konflikt jest czym$ ztym, a dgzenie do realizacji swoich celéw jest egoizmem. Przesadna dbatos¢ o to,
co o mnie powiedzg, obawa, czy nie strace dobrych relacji, jesli bede dbat o swoje interesy, to takze
podtoze do naduzywania tego stylu.

Unikanie - dla niektérych samo napiecie emocjonalne zwiazane z konfliktem jest tak silne, ze

beda staraly sie unika¢ konfliktéw, beda ,zamiata¢ pod dywan”. Na chwile zrobi sie mito, nie dojdzie
do nieprzyjemnej wymiany zdan, by¢ moze krzyku, ptaczu, przykrych stéw. Kosztem jest nabrzmienie
problemu. Przyczyn naduzywania tego stylu jest wiecej, np.: przekonanie, ze konflikt jest czym$ ztym,
albo zte doswiadczenia z nim zwigzane. Moze wspiera¢ je niska samoocena, czy np. nieche¢ do aser-
tywnego zachowania. Nierozwigzane problemy mogg po pewnym czasie pojawi¢ si¢ ze zdwojona sita.
Kompromis — uwazany jest czesto za jedyne dobre rozwigzanie. Jest to styl oparty na przekona-
niu, ze zeby cos zyskac, trzeba cos stracic¢. To przekonanie podbudowane jest oczekiwaniem, ze skoro
ja z czegos rezygnuije, to druga strona tez powinna tak zrobi¢, bo tak jest uczciwie. Zanim z niego
skorzystamy, sprawdzmy, czy nie da sie zastosowaé wspétpracy. Ta refleksja powinna by¢ wazna
zwtaszcza dla os6b naduzywajgcych kompromisu jako swojego dominujgcego stylu.

Wspélpraca jest jednym z najbardziej efektywnych styléw. Jego stosowanie wigze sie z przekona-
niem, ze kazda strona moze zrealizowac¢ swoje interesy. W takim przypadku nawet kiedy rozwigzanie
konfliktu wydaje sie niemozliwe, strony beda staraty sie go poszukaé.

Jest i szdsty styl — elastyczny. O tym, jak sie zachowamy, zdecyduje kontekst sytuacyjny i nasz Swiadomy
wybor. Pojawig sie sytuacje, w ktérych po prostu odpuscimy, bo gra nie bedzie warta $wieczki. Innym
razem uznamy, ze konfliktu nie ma, bo potrzebne bedzie lepsze przygotowanie sie badz po prostu szkoda
nam bedzie czasu na rozwigzywanie nieistotnego problemu. A kiedy np. nasza pozycja w konflikcie okaze
sie staba, czyli bedziemy wiedzie¢, ze nie ma szans na korzystne rozwigzanie lub brakuje nam argumen-
tow, by¢ moze przystosowanie bedzie najlepszym wyjsciem. Podobnie jak lekarz ratujgcy zycie nie dysku-
tuje z pacjentem i nie pyta go o zdanie, instruktor w sytuacji kryzysowej staje sie autokratg i podejmuje jed-
noznaczne i szybkie decyzje. Tak i my w niektérych sytuacjach musimy postawi¢ na swoim. Wspotpraca
jest jednym z bardziej efektywnych styléw, ma jednak kilka ograniczen, sg to np. brak czasu, nieprzygoto-
wany partner, mato istotna sprawa itp. W zwigzku z tym, dobrze jest pamietaé o elastycznym i Swiadomym
stosowaniu réznych stylow, zaleznie od sytuacji. Stad wtasnie sz6sty, umowny styl elastyczny.
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0dnoszac to do sytuacji wspétpracy z uczniami, warto trzymac sie zasady, ze instruktor/instruktorka
powinien/a zwracaé uwage na potencjalne konflikty. Jako dobry obserwator i aktywny stuchacz na pewno
bedzie w stanie w pore zauwazy¢, ze w powietrzu wisi konflikt. Im wczesniej zostanie on rozwigzany, tym
mniejsze bedzie niebezpieczenstwo rozszerzenia sig problemu. Nalezy unikac¢ ttumienia sporéw, gdyz
skutkiem tego moze by¢ eskalacja, ktéra uniemozliwi rozwigzanie partnerskie, z poszanowaniem obu
stron. Jesli wiec zauwazam jakas sytuacje problemowsg, szczegodlnie zagrazajgcg wynikowi pracy czy
bezpieczenstwu, to warto podejmowac ten temat niezwtocznie. Jesli widze ucznia, ktéry pracujac przy
wiertarce, nie zatozyt okularéw ochronnych, to nie pytam go o powdd tego zdarzenia, a jedynie wydaje
jednoznaczne polecenie zatozenia $rodka ochrony osobistej. Jesli jednak od jakiego$ czasu obserwuje
wyrazne pogorszenie sie wynikow pracy ucznia, to jest to sprawa, ktérg warto podja¢ w rozmowie, wyja-
$ni¢ i znalez¢é wspdlne rozwigzanie, czyli zdecydowac sie na strategie wspotpracy.

Konfrontacje w kazdej sytuacji konfliktowej mozna przeprowadzié tak, aby nikogo bez potrzeby nie rani¢
i aby przyniosta zadowalajgce rezultaty (Petrig, 2013). Zanim podejmiesz interwencje sprobuj wyjasnic¢, jaki
motyw kryje sie za dziataniem drugiej strony. Sprawdz, czy nie doszto do nieporozumienia.

Jak przeprowadzi¢ skuteczna konfrontacje?
Zachowaj spokdj. W stanie zniecierpliwienia mozesz powiedzie¢ cos, co zaszkodzi relacji, a twdj
rozméwca przestanie stuchac, poniewaz bedzie zbyt zaabsorbowany swoimi uczuciami (gniewu, leku,
wstydu).
Nie krytykuj. Nie naruszaj relacji z rozméwca i nie obnizaj jego samooceny.
Nie oskarzaj. Nie obrazaj.
Nie praw moratdw, nie oceniaj czyjegos charakteru.
Stosuj komunikat JA. Powiedz, jak czyjes zachowanie oddziatuje na ciebie, twojg prace i obowigzki
zawodowe. Jak to zachowanie wptywa na innych ludzi.
Popros o wyjasnienie niedopuszczalnego zachowania — lepiej zada¢ pytanie w formie niewzbudzaja-
cej leku, np. ,co sie stato?”.

Jesli przyczyna konfliktu jest okreslone zachowanie ucznia (np. niepunktualnosé, niesolidnos¢, brak
kultury osobistej), pomocne w rozwigzaniu konfliktu moze sta¢ sie ustalenie okreslonego celu. Ztego
zachowania nie da sie wyeliminowac¢ od razu, proces uczenia sie wymaga czasu. tatwiej bedzie osiggnac
zamierzony efekt, zmiane, jesli otwarcie i wprost bedziemy informowac ucznia o tym, co nam w jego
zachowaniu przeszkadza. Instruktor powinien ustanowi¢ termin, w ktérym uczen ma zmieni¢ swoje za-
chowanie, a nastepnie ponownie porozmawiac¢ z uczniem. Podczas tego procesu zmiany uczen powinien
regularnie otrzymywac (pozytywng) informacje zwrotna.
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W kazdej sytuacji konfliktowej tkwi potencjat do zmiany. Moze ona by¢ napedem do
dziatania i okazjg do wypracowania nowych wspdlnych rozwigzan.

Reaguj na pojawiajace sie sytuacje konfliktowe. Szczegdlnie, jesli widzisz, ze wptywajg
na atmosfere w grupie ucznidéw czy na wyniki pracy. Nierozwigzane i ttumione konflikty
predzej czy pozniej eskalujg i wtedy znacznie trudniej bedzie uporzadkowac sytuacje,
uspokoi¢ emocje i budowac relacje.

Reaguj takze wtedy, kiedy konflikt dzieje sie pomiedzy uczniami. Jesli nie beda
potrafili samodzielnie wyjasni¢ sytuacji konfliktowej, udziel im wsparcia. Twoj udziat
moze pomaoc im w zobaczeniu sytuacji z perspektywy innej strony. Mozesz takze
naprowadzi¢ ich na znalezienie konstruktywnego rozwigzania, ktérego w emocjach
nie sg w stanie sami zauwazyc.
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Cwiczenie: refleksja i obserwacja sytuacji konfliktowych
Przyjrzyj sie swojej pracy i, biorgc pod uwage omawiany temat konfliktéw, zastanéw sie
nad ponizszymi pytaniami:

Czy potrafisz poda¢ przyktady sytuacji, w ktérych zaniechanie krytyki czyjego$
zachowania wywotato niekorzystne skutki?

Czy w twojej pracy zdarzajg sie sytuacje, w ktérych konieczne jest przeprowadzenie
rozmowy z kims, kto stwarza problemy?
Obserwacja

W ciggu kilku nastepnych dni zwracaj uwage na sytuacje konfliktowe — w pracy,
w domu, w sklepie.

Jak reaguja obie strony? Czy znajdujg kreatywne rozwigzanie?
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Cwiczenie: méj sposéb reagowania

w sytuacji konfliktowej — test Thomasa Kilmanna

Instrukcja wykonania testu

Rozwaz sytuacje, w ktérych twoje oczekiwania i zyczenia réznig sie od oczekiwan i zy-
czen innych oséb. Szczegolnie kiedy pojawia sie réznica zdan, pogladow i oceny sytuacii.
Jak wtedy reagujesz? Postaraj sie odpowiada¢ zgodnie z tym, jak faktycznie reagujesz,
a nie jak chciatbys/chciatabys zareagowac albo jak myslisz, ze jest wtasciwie.

Na kolejnych stronach znajdziesz pary zdan opisujgcych mozliwe reakcje. Zaznacz
kotkiem zdanie A lub B w zaleznosci od tego, ktore jest bardziej charakterystyczne dla

twojego zachowania.

W przypadkach, kiedy ani zdanie A, ani zdanie B nie sg typowe dla twojego zachowa-
nia, wybierz to, ktérego uzycie przez ciebie bytoby bardziej prawdopodobne.

Tabela 7. Test Tomasa Kilmanna

A. Czasami pozwalam innym wzig¢ odpowiedzialnos$¢
za rozwigzanie problemu.

A. Staram sie znaleZ¢ rozwigzanie kompromisowe.

A. Zazwyczaj twardo daze do realizacji swoich cel6w.

A. Prébuje znalez¢ rozwigzanie kompromisowe.

A. Stale szukam pomocy innych w pracy nad
rozwigzaniem problemu.

A. Prébuje oszczedzi¢ sobie nieprzyjemnosci.

A. Prébuje odtozyé kwestie do chwili, gdy znajde czas na
jej przemyslenie.

A. Zazwyczaj twardo daze do realizacji swych celéw.

A. Uwazam, ze nie zawsze warto jest przejmowac sie
réznicami zdan.

10. A.Zazwyczajtwardo daze do realizacji swych celéw.

A. Prébuje na samym poczatku wyjawic¢ wszystkie
zastrzezenia i problemy.

. Zamiast negocjowaé kwestie sporne, probuje potozyé

nacisk na zagadnienia, w ktérych sie zgadzamy.

. Prébuje rozwazy¢ wszystkie watpliwosci obu stron.

. Prébowatbym uspokoi¢ odczucia drugiej strony

i zachowac tagczace nas stosunki.

. Czasami poswigcam wiasne zyczenia dla zyczen

innej osoby.

. Staram sie zrobi¢ to, co konieczne, aby unikna¢

niepotrzebnych napiec.

. Prébuje wygrac swoja pozycje.

. Rezygnuje z pewnych punktéw w zamian za inne.

. Prébuje na samym poczatku wyjawic¢ wszystkie

zastrzezenia i problemy.

. Usilnie daze do osiagniecia swoich celdw.

. Staram sie znalez¢ rozwigzanie kompromisowe.

. Prébowatbym uspokoi¢ odczucia innych i zachowac¢

taczace nas stosunki.



12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

A. Czasem unikam zajmowania stanowiska, ktére
powodowatoby kontrowersije.

A. Proponuje rozwigzanie posrednie.

A. Przedstawiam komus swoje poglady i pytam o jego.

A. Prébowatbym uspokoi¢ odczucia innych i zachowaé
taczace nas stosunki.

A. Prébuije nie rani¢ uczué innej osoby.

A. Zazwyczaj twardo daze do realizacji swych celow.

A. Jezeli uszczesliwi to drugg osobe, pozwole jej na
zachowanie swych pogladdw.

A. Prébuje na samym poczatku wyjawi¢ wszystkie
zastrzezenia i problemy.

A. Staram sie natychmiast zniwelowac¢ dzielgce nas
roznice.

A. W nadchodzacych negocjacjach sprébuje zwracaé
uwage na zyczenia drugiej strony.

A. Prébuje znalez¢ stanowisko posrednie miedzy jego
amoim.

A. Bardzo czesto staram sie, aby wszystkie nasze
zyczenia zostaty zaspokojone.

A. Jezeli stanowisko drugiej strony wydaje sie dla
nich bardzo wazne prébuje wyj$¢ naprzeciw ich
zyczeniom.

A. Prébuje wykazac¢ logiczne korzysci mojego
rozwigzania.

A. Proponuje rozwigzanie posrednie.

A. Czasem unikam zajmowania stanowiska, kt6re
powodowatoby kontrowersije.

A. Zazwyczaj twardo daze do realizacji swoich celéw.

A. Proponuije rozwigzanie posrednie.

A. Prébuje nie rani¢ uczué innej osoby.

. Pozwole mojemu partnerowi utrzymac kilka jego

punktéw, jesli on pozwoli mi utrzymac kilka moich.

. Obstaje przy realizacji swoich punktéw.

B. Prébuje wykazaé innym logicznos¢ i korzysci mojego

B.

stanowiska.

Staram sie zrobic to, co konieczne, aby unikngé
niepotrzebnych napiec.

. Prébuje przekonac inng osobe o zaletach mojego stanowiska.

. Staram sie zrobic¢ to, co konieczne, aby unikngé

niepotrzebnych napieé.

. Pozwole mojemu partnerowi utrzymac kilka jego

punktéw, jesli on pozwoli mi utrzymac kilka moich.

. Prébuje odtozy¢ kwestie do chwili, kiedy znajde czas

na jej przemyslenie

. Prébuje znalez¢ uczciwa kombinacje zyskéw i strat

dla obu stron.

. Zawsze sktaniam sig ku bezposredniemu

przedyskutowaniu problemu.

. Domagam sie uznania swoich zyczen.

. Zdarza sie, ze pozwalam innym wzig¢

odpowiedzialnos¢ za rozwigzanie problemu.

. Prébuje sktoni¢ druga strone do rozwigzania

kompromisowego.

. W nadchodzacych negocjacjach sprébuje zwracaé

uwage na zyczenia drugiej osoby.

. Prawie zawsze staram sig, aby wszystkie nasze

zyczenia zostaty zaspokojone.

. Jezeli uszczesliwi to druga osobe, pozwole jej na

zachowanie swych pogladdw.

. Zazwyczaj szukam pomocy drugiej strony przy

wypracowywaniu rozwigzania.

. Uwazam, ze r6znice nie zawsze sg warte martwienia

sie o nie.

. Zawsze dziele sie problemem z inng osobg, abysmy

mogli go razem rozwigzac.
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Zakres| kétkami litery, ktére zaznaczytes/zaznaczytas podczas rozwigzywania
testu. Kazde kotko to jeden punkt. Na koficu zsumuj punkty w kolumnach. Ta,

w ktorej bedzie najwiecej punktéw, bedzie wskazywata na dominujgcy u ciebie
styl podchodzenia do sytuacji konfliktowych.

1 A B
2 B A
3 A
4 A
5 A B
6 B A
7 B A
8 A B
9 B A
10 A B
1 A B
12 B A
13
14 A
15 B A
16 B A
17 B
18 B A
19 A B
20 A B
21 B A
22 B A
23 A B
24 B A
25 A B
26 B A
27 A B
28 A B
29 A B
30 B A
SUMA
\ Zrédto: B. Kozusznik (2005), Kierowanie zespotem pracowniczym, Warszawa: PWE.




Motywacja,
czyli jak
pozytywnie
wplywac

na ucznia

Co znajdziesz w tym rozdziale?

Z tego rozdziatu dowiesz sie, czym jest motywacja.

Przeczytasz, czym rozni sie motywacja wewnetrzna od zewnetrzne;.

Poznasz wybrane teorie motywacji i mozliwos¢ ich zastosowania w codziennej pracy z uczniami.
Znajdziesz wskazowki na temat przyktadowych dziatan, jakie mozna podejmowac, aby potrzeby
uczniéw w procesie nauki i pracy zostaty zaspokojone.

5. Na koniec damy ci kilka wskazdwek, jak motywowac uczniéw do zdobywania wiedzy..

Hwbdh =



Wyobrazmy sobie nastepujgca sytuacie.

Masz w grupie dwéch uczniéw, Kube i Michata. Kuba jest pilnym uczniem, przygotowujgcym sie na zajecia
i zaangazowanym. Michat uwielbia zostawia¢ wszystko na ostatnig chwile oraz nie zawsze jest przygoto-
wany. Czesto siedzi z nosem w telefonie. Kuba przygotowuje sie pilnie do zdania egzaminu w zawodzie
elektromechanika pojazdéw samochodowych. Przygotowat sobie materiaty i utozyt plan nauki, poniewaz
chce zdaé egzamin. Jakie ma postanowienie? Marzy o wtasnym warsztacie samochodowym, uznaniu
wsrod lokalnej spotecznosci, niezaleznosci i stabilnosci finansowej na przysztos¢. Dodatkowo ,grzebanie”
w samochodach jest jego pasja.

Jak do egzaminu bedzie przygotowywat sie jego kolega Michat, ktéry wybrat zawdéd elektromechanika
z polecenia rodzicow? Tak naprawde w wolnym czasie fascynuje go $wiat programowania. Nie chce jed-
nak zawies¢ rodzicéw, ktorzy twierdzg, ze bedzie swietnym fachowcem.

Cel majg taki sam. Jeden i drugi uczen chce skonczy¢ kolejng klase i szkote oraz zdobyé zawdd. Kieruja
nimi jednak rézne motywy, czyli bodzce sktaniajgce do dziatania. Mozna sobie wyobrazi¢, ze to wiasnie te
tak rézne potrzeby obu uczniéw decydujg o ich zaangazowaniu w nauke i prace w zawodzie, a co za tym
idzie determinuja osiggane przez nich wyniki.

Warto zna¢ motywy uczniéw. Latwiej nam wtedy rozumiec ich codzienng postawe i podejscie do nauki,
a takze znajdowac¢ argumenty i sposoby na wzbudzanie ich zaangazowania do pracy.

Co o motywacji mowi teoria

Pewnie spotkates sie z pojeciem ,motywacja jest motorem dziatania” lub ,sitag napedowg”. Faktycznie,
idgc za definicjg psychologiczng encyklopedii PWN, znajdziemy okreslenie motywacji jako procesu regula-
cji psychicznych, nadajacych energie zachowaniu cztowieka i ukierunkowujacych je.

Motywacje dzielimy na zewnetrzng i wewnetrzng. Motywacja wewnetrzna ma miejsce wtedy, kiedy czto-
wiek dgzy z wtasnej inicjatywy do zaspokajania swoich potrzeb. Czesto méwi sie, ze pochodzi z wnetrza
cztowieka. Na przyktad, kiedy uczen odczuwa przyjemnosc¢ z rozwigzywania trudnych zadan matema-
tycznych i nikt nie jest go w stanie od tej czynnosci oderwaé. W przypadku motywacji zewnetrznej mamy
do czynienia z wptywem kar i nagréd na podejmowane dziatania. Przyktadem moze by¢ podwyzka albo
rozmowa dyscyplinujgca. Dziatajg szybko, ale efekty nie utrzymujg sie dtugo. Istote wewnetrznej motywa-
cji bardzo dobrze oddajg stowa Antoine’a de Saint-Exupéry’ego: ,Jesli chcesz zbudowac statek, nie zwotuj
ludzi, aby przyniesli drzewo czy przygotowali narzedzia. Nie przydzielaj zadan i pracy, lecz wzbudz w nich
tesknote za dalekim, bezkresnym morzem”.
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Hierarchia potrzeb Maslowa

Abraham H. Maslow (2006) stworzyt model potrzeb i uporzgdkowat je w sposdb hierarchiczny. Potrzeby
znajdujace sie najwyzej stajg sie wazne w momencie zaspokojenia potrzeb z nizszych poziomdéw. Na
ponizszym schemacie hierarchia potrzeb Maslowa zostata uzupetniona dziataniami, jakie mozna
podejmowac, aby potrzeby uczniéw w procesie nauki i pracy zostaty zaspokojone. Lista przyktadowych
dziatan jest otwarta i mozna jg uzupetniaé. Zastanéw sie, co jeszcze mozesz do niej dodac.

Piramida Maslowa

POTRZEBA

SAMOREALIZACJI Wigcz ucznia w proces podejmowania decyzji. Daj mozliwosé

zaprezentowania wiasnych rozwigzan oraz swobode dziatania.

POTRZEBA UZNANIA ) ) o . )
Pokazuj uznanie. Chwal. Udzielaj informacji zwrotne;j.

PRZYNALEZNOSC Integruj uczniow. Stwarzaj okazje do wspodtpracy miedzy uczniami
i wspotpracownikami.

POTRZEBA
BEZPIECZENSTWA

Udzielaj wyczerpujgcych informacji. Przekazuj zasady, prawa
i obowigzki.

POTRZEBY
FIZJOLOGICZNE

Dbaj, aby uczniowie zmieniali pozycje ciata podczas wykonywania
zadan. Przestrzegaj przerw.

Rysunek 7. Hierarchia potrzeb wedtug Maslowa. Zrédto: opracowanie wtasne

Wskazowki — przykladowe dziatania uwzgledniajace potrzeby uczniow,
ktére mozesz uwzgledni¢ w swojej pracy:
Rozmawiaj ze swoimi uczniami, zeby ich pozna¢ i wiedzie¢, co ich motywuje.
W grupie wszyscy powinni czu¢ sie cenieni i akceptowani przez swojego instruktora.
Stwarzaj mozliwos¢ pracy w grupie (zaspokajasz wtedy potrzebe przynaleznosci).
Staraj sie, aby wszyscy odnosili sukcesy. Chwal i wzmacniaj. Przygotuj zadania o réznym stopniu trud-
nosci, tak aby kazdy uczen mogt je wykonaé.
0d czasu do czasu przygotuj zadania, podczas ktorych uczniowie sami bedg musieli podejmowac
decyzje. Bedg im dawaty okazje do wyrazania wtasnej indywidualnosci.
Podkreslaj, ze do sukcesu dochodzi sie wtasng pracg, a nie dzieki cechom wrodzonym.
Mow o bytych uczniach, ktérzy odniesli sukces, ktérzy np. na poczatku niczym sie nie wyrdzniali,
a wtasng pracg doszli do zajmowanego dobrego stanowiska.
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Warto pamietaé, ze motywacja stanowi site napedowg procesu uczenia sie. Ludzie znajdujg wiele
powoddw, aby nauczy¢ sie czegos nowego. Dla motywacji do nauki ogromne znaczenie ma ciekawosc¢

i zainteresowanie przedmiotem edukacji. Jesli proces nauczania zakonczy sie doswiadczeniem sukcesu,
motywacja do osiggnigcia kolejnego celu i zdobycia nowej wiedzy bedzie wieksza. Zastanawiasz sie, jak
mozesz wptywaé na che¢ zdobywania wiedzy przez uczniéw? Ponizej znajdziesz kilka wskazowek.

Jak wzmocnié u uczniow pragnienie zdobywania wiedzy?
Trzeba umie¢ sprzedac to, czego sig naucza. Pokaz, ze to, czego uczysz, jest przydatne. Szukaj powia-
zan z tym, co uczniéw interesuje lub bedzie im potrzebne w dalszym etapie.
Przypominaj o krétko- i dlugoterminowych celach — powinni wiedzie¢, dlaczego zdobywajg wiedze i do
czego jg wykorzystajg w przysztosci.
Sukces — motor procesu nauczania. Lubimy robic¢ to, w czym jestesmy dobrzy. Nie lubimy tego,
w czym jestesmy stabi. Jesli na twoich zajeciach uczniowie z sukcesem wykonali zadanie, zostali za
to nagrodzeni i pochwaleni, na nastepne zajecia przyjda nastawieni pozytywnie.
Zadbaj o to, aby uczniowie wiedzieli, czego sie od nich oczekuje. Jak majg to zrobi¢ i gdzie moga
otrzymac pomoc, jesli beda jej potrzebowali. Pozwol fatwymi zadaniami odnies¢ sukces wszystkim
uczniom.
Kazdy sukces nagradzaj pochwatami, wyrazami uznania. Wzmocnienie powinno sie pojawi¢ jak naj-
szybciej po zakonczeniu pracy.

Gtaskad, czy nie gtaskac...?

Zastanawiasz sie czasem czy to docenianie uczniéw naprawde jest takie konieczne, czy za wszystko
musze ich chwalié, zwraca¢ uwage na to co robig? Tymczasem badania pokazujg, ze ,nie skomentowac to
gorzej niz ztaja¢”, taka teze przyjmuje autor ksigzki ,Gtaskologia”, Mitosz Brzeziriski (2013). | opiera to
stwierdzenie na licznych badaniach psychologicznych. Zobaczmy zatem na czym te badania polegaty i jaki
byt ich wynik.

Dan Ariel przeprowadzit badania nad wptywem zauwazenia i docenienia pracy na motywacje do jej
wykonywania. Uczestnicy badania mieli za zadanie budowac roboty z Lego Bionicle. Za ztozenie klockéw
proponowano badanym okreslong kwote pieniedzy (symboliczng, 3 USD). Z kazdg kolejna probag,
zmniejszano kwote, jakg ptacono uczestnikom badania za ztozenie klockéw. Dodatkowo jednej grupie
badanych powiedziano, ze ich roboty zostang rozmontowane pod koniec dnia, a druga grupa widziata od
razu, jak ich roboty sg niszczone, zaraz po ich ztozeniu. Co sie okazato? Ot6z w pierwszej grupie Srednia
ilos¢ ztozonych robotéw wyniosta 11, a w drugiej grupie (na oczach ktérej roboty od razu
rozmontowywano) srednia zbudowanych robotéw wyniosta 7. W pierwszej grupie wystepowato sporo
réznic pomiedzy badanymi, jedni wykonali duzo mniej, a inni duzo wiecej niz 11 robotéw. Srednia jednak
wyniosta 11. W drugiej grupie badanych natomiast, réznic indywidualnych nie zauwazono. Wyniki badania
pokazujg, ze to nie wynagrodzenie za ztozenie robota miato wptyw na ilos¢ ztozonych klockow.
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Decydujgce znaczenie miato to, co dziato sie z pracg badanych tuz po jej wykonaniu. Fakt, iz roboty byty
demontowane zaraz po ich ztozeniu znacznie bardziej zniechecat ludzi do kontynuowania pracy niz fakt,
ze roboty byty demontowane pod koniec dnia, po to, zeby dostarczy¢ materiat (klocki) kolejnej grupie
badanych. Wsréd badanych byty takze osoby, ktére kochaty klocki lego i mogtyby je sktadac takze bez
wynagrodzenia, czerpigc motywacje z samej przyjemnosci ich sktadania. Jednak takze ich motywacja
spadata w momencie, kiedy dostrzegali brak sensu i skutkow wtasnej pracy. Zatem sens, przydatnosc i
skutek wykonywanej pracy miaty wieksze znaczenie, niz wynagrodzenie za te prace.

Podobny eksperyment zostat przeprowadzony z zaznaczaniem par liter na kartkach. Tu réwniez
uczestnicy otrzymywali za swojg prace wynagrodzenie, ktére stopniowo malato. Tutaj jednak w réznych
grupach pojawiata sie rézna reakcja badacza w momencie oddania pracy przez uczestnikow
eksperymentu. Na prace pierwszej grupy badacz reagowat chwilowg uwaga i krétkim komunikatem
stownym. W drugiej grupie prace byty ignorowane i od razu, bez spojrzenia, odktadane na bok. Prace
trzeciej grupy byty od razu wrzucane do niszczarki. Wynik tego eksperymentu pokazat, ze osoby, ktérych
praca byta przez badacza ignorowana, rezygnowaty z jej wykonywania niemal tak samo szybko jak
osoby, ktérych prace trafiaty do niszczarki.

Whnioskiem, ktéry wyptywa z tego eksperymentu jest to, ze ignorowanie ludzkiej pracy i wysitkéw
demotywuje tak samo, jak niszczenie jej efektéw. To oznacza, ze jesli nie dostrzegamy czyjegos$ wktadu
w wykonanie przez niego zadania, w obszarze motywacji odnosi taki sam efekt, jak by$my jego prace
wyrzucili prosto do kosza.

Jak to zatem przetozy¢ na prace z uczniami? Przydzielajgc zadania swoim uczniom zadbaj w pierwszej
kolejnosci o to, zeby widzieli sens, przydatnos¢ wykonywanych przez siebie czynnosci. Mozesz to zro
bi¢, uzasadniajgc, do czego bedzie dana praca potrzebna, np. posprzatane stanowisko pracy umozliwi
sprawne rozpoczecie zajec kolejnej grupie uczniéw. W drugiej kolejnosci pamigtaj o tym, ze jesli zadajesz
uczniom jakie$ zadanie i umawiasz sie na termin jego wykonania, musisz zaplanowac sobie réwniez
czas na to, zeby je od nich odebraé, ocenic¢ i da¢ informacje zwrotng. Gdyby wydarzyta sie sytuacja, ze
uczen/ uczennica przez tydzien czasu angazuje sie w wykonanie jakiegos zadania, w przekonaniu, ze jest
ono wazne, po czym przychodzi do swojego instruktora/ instruktorki, zeby oddac to zadanie i styszy:

»A, 1o juz niepotrzebne” albo ,0dtéz to gdziekolwiek”, to otrzymuje informacje, ze jego/jej wysitek nie miat
sensu. Tym samym motywacja do pracy przy kolejnym zadaniu bedzie spadac.

69



70

Motywacja odnosi sie do naszych potrzeb. Trudno zatem skutecznie motywowac
uczniéw nie znajac ich, nie wiedzac co jest dla nich wazne, co ich napedza. Najlepiej
poznawac ich potrzeby poprzez aktywne stuchanie, pytanie i poswiecanie czasu na
uwaznos¢ w tym temacie.

Pienigdze sg waznym, ale nie jedynym i najwazniejszym czynnikiem motywujgcym. Sa
obowigzkowe, jako wynagrodzenie za wykonywang prace, jednak szybko przyzwyczaja-
my sie do tego, ze sg. Pamietaj o pozostatych, pozafinansowych czynnikach motywuja-
cych uczniéw, takich jak pozytywna atmosfera w pracy, ciekawe zadania dajgce mozli-
wos¢ rozwoju, pole do kreatywnosci i samodzielnosci, szczegdlnie przy rozwigzywaniu
probleméw i szukaniu ciekawych rozwigzan technicznych.




— Dla dociekliwych = =

Daniel H. Pink (2020) w swojej ksigzce ,Drive — kompletnie nowe spojrzenie

na motywacje” podzielit motywacje na 3 rodzaje.
1.0 - to ludzka motywacja do przezycia — czyli do zaspokojenia podstawowych
potrzeb takich, jak jedzenie, oddychanie, ochrona, ucieczka przed zagrozeniami.
Swietnie sprawdzata sie i determinowata dziatania ludzi pierwotnych. Choé u nas
wspotczesnie, takze czesto wigcza sie jako element walki o przetrwanie w
sytuacjach trudnych i zagrazajgcych.
2.0 — to motywacja zewnetrzna, dziatajgca na zasadzie warunkowej nagrody za
realizacje okreslonych dziatan. Czyli jesli zrobisz A to ja tobie dam w nagrode B. Jesli
natomiast nie zrobisz, to spotka cie kara. Ten rodzaj motywacji znamy bardziej pod
pojeciem metody ,kija i marchewki”.
3.0 — motywacja wewnetrzna, opierajgca sie na autodeterminacji. Pink zdefniowat
3 gtéwne potrzeby ludzi, ktérych zaspokojenie motywuije ich do dziatania. Sa to: rozwdj
kompetencji, autonomia i przynaleznos¢ spoteczna. Odpowiedz na te potrzeby podnosi

zdecydowanie poziom motywacji szczegdlnie w zadaniach wymagajacych kreatywnosci.

Na podstawie analizy wielu badan, Pink wyraznie wskazat, ze sposéb motywacji oparty
jedynie na nagrodzie i karze, dziata jedynie w krotkim zakresie czasu, lub w przypadku
zadan systematycznych, powtarzalnych, nie wymagajgcych kreatywnosci. Kiedy chcemy
wzbudzi¢ motywacje do zadan kreatywnych, potrzebujemy spetnienia potrzeb z poziomu
3.0. Co zatem oznaczajg te 3 potrzeby?

Autonomia - to poczucie wptywu i mozliwo$ci decydowania o sobie. Czyli
podejmuje sie jakiegos zadania, bo chce, a nie dlatego, ze za jego niewykonanie spotka
mnie kara.

Rozwéj kompetencji - moje zaangazowanie w prace jest wieksze, jesli mam
poczucie, ze sie rozwijam, ze ucze sie czegos nowego, moje kompetencje wzrastaja.

Przynaleinoéé - chcemy by¢ czescig czegos wiekszego. Wspdlnego celuy,
przynalezeé¢ do grupy, do zespotu. To wptywa na naszg motywacje do dziatania.

Jednym z najwazniejszych wnioskdw, jaki na podstawie przytaczanych badan wysnut
Pink, to ten, ze dotychczasowe, najczesciej stosowane podejscie do motywacji oparte
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jedynie na nagrodzie (jesli zrobisz A, to otrzymasz B) i karze (jesli nie zrobisz A, spotka
cie kara) nie jest skuteczne na dtuzszg mete. Presja zdobycia nagrody powoduje, ze
zawezamy swoje pole dziatania i myslenia, a to ogranicza naszg mozliwosc¢ kreatywne-
go rozwigzywania probleméw. Poza tym, jesli raz przy takim systematycznym zadaniu
obiecasz nagrode, zaptacisz, to juz zawsze za realizacje tego zadania bedziesz musiat
ptacié. ,Zapta¢ synowi za wyniesienie $mieci, a masz praktycznie jak w banku, ze juz
nigdy nie zrobi tego za darmo” pisze Daniel Pink.

Kara tez nie dziata, a czasem odnosi efekt odwrotny od zamierzonego. Pink przytoczyt
eksperyment przeprowadzony w roku 2000 przez Uri Gneezy'ego i Aldo Rustichini.

W jednym z przedszkoli wprowadzono kare pienigzna dla rodzicéw, ktdrzy spozniali sie
z odbiorem swoich dzieci (wielu rodzicéw odbierato dzieci po czasie, wiec wprowadzo-
no to rozwigzanie, zeby za pomoca kary finansowej naktonié rodzicéw do punktualnego
odbierania dzieci). Efekt byt zupetnie odwrotny. 0t6z liczba spdzniajgcych sie rodzicow
zamiast zmale¢, wzrosta niemal dwukrotnie. Dlaczego? Bo rodzice zacze¢li patrzeé na
sytuacje raczej jak na transakcje handlowa, ktéra ostatecznie im sie optaca, a nie przez
pryzmat wartosci i etyki (co do godziny odbioru dzieci). Po zaptaceniu kary rodzice czuli
sie niejako ,rozgrzeszeni” z niewtasciwego zachowania.

Poza tym nagroda ma dziatanie podobne do narkotyku (na poziomie dziatania mézgu).
Z kazdym kolejnym zadaniem domagamy sie kolejnej, wiekszej nagrody. Dlatego tez po-
czatkowy poziom nagrody (np. kwota pieniedzy) przestaje dziata¢ z czasem i cztowiek
potrzebuje wiekszej nagrody, zeby wykona¢ to samo zadanie.

Nie chodzi jednak o to, zeby catkowicie zrezygnowac ze wszystkich nagrod. Warto
jednak zwrécié uwage na mechanizm stosowania nagrody, zamiast ,jesli A — to B”
lepiej zastosowa¢ mechanizm ,gdy juz..”, czyli przyznaé nagrode (w postaci pochwaty,
docenienia, podwyzki) po wykonaniu zadania, ale kiedy uczen sie tego nie spodziewa.
Czyli nie umawiate$ /umawiatas sie z nim na takg nagrode. Zeby nagroda przyniosta
dtugoterminowy skutek w motywacji ucznia, wazna jest jej nieprzewidywalnosc.




Cwiczenie: Zmotywuj uczniéw do udziatu w konkursie

Wyobraz sobie nastepujaca sytuacje. Zgtosites/zgtositas sie do udziatu w projekcie
miedzyszkolnym, w ktérym macie za zadanie przygotowac ciekawe, innowacyjne
rozwigzanie z waszego obszaru i przedstawi¢ je innym szkotom. W nagrode zespét
pracujacy nad zadaniem otrzyma nagrode specjalng do dyspozyciji klasy, a wszyscy
uczestnicy indywidulanie takze cenne nagrody rzeczowe. Dodatkowo kazdy uczestnik
grupy konkursowej otrzymuje zaliczenie zaje¢ praktycznych z twojego przedmiotu.
Kompletujesz zesp6t do tego konkursu. Twoim zadaniem jest zmotywowanie uczniow
do udziatu w konkursie.

Jak w sposdb motywujacy zachecisz do udziatu w grupie ucznia, ktory:

Lubi sie wykazywa¢ dodatkowymi osiggnieciami

Lubi kiedy jego praca jest doceniana na szerszym forum. Lubi sie chwali¢
wynikami swojej pracy

Bardzo dba o wyniki swoich ocen koricowych i semestralnych

Lubi wyzwania
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Lubi rywalizacje

Nie lubi pracowac indywidualnie

Ma duzo ciekawych pomystéw i innowacyjnych rozwigzan




Pytania utrwalajace:

Jakie wyrdzniamy dwa gtéwne rodzaje motywacji i czym

one sie charakteryzujg?

Jakg role w motywowaniu odgrywajg osobiste potrzeby
ucznia i jak jako instruktor/instruktorka mozesz to wyko-

rzystac¢ do lepszej wspotpracy?

Co jest na najwyzszym poziomie piramidy motywacji Maslo-
wa i jak mozesz to uwzglednia¢ w codziennej motywacji

swoich uczniow?
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Trudna
rozmowa
zrodzicem

Co znajdziesz w tym rozdziale?

1. W ostatnim rozdziale przeczytasz o tym, dlaczego warto dba¢ o komunikacje z rodzicami
i stara¢ sie budowacé porozumienie i przestrzen do wspotpracy.

2. Przeczytasz takze o roznych postawach rodzicow.

3. Wskazéwki, ktére otrzymasz, pomoga ci w prowadzeniu rozmowy, tak aby nie daé sie
uwikta¢ w niepotrzebne dyskusje.



Do tej pory koncentrowali$my sie na porozumiewaniu sie miedzy instruktorem/instruktorkg a uczniem/
uczennica. Ten rozdziat bedzie dotyczyt komunikacji na ptaszczyznie instruktor/instruktorka —rodzic.
Rozmowy miedzy wami mogg stuzy¢ réznym celom: mogg by¢ zwigzane z checig przekazania waznych
informacji o uczniu lub wspdélnemu rozwigzaniu trudnej sytuacji wychowawcze;j.

Mozesz spotkac¢ sie z roznymi postawami rodzicow. Kazdy przychodzi na takie spotkanie ze swoimi
oczekiwaniami, ale tez przekonaniami i obawami. W rézny sposéb tez prezentuje swoje stanowisko, nie
zawsze postawa ta pozwala na spokojnag i konstruktywng rozmowe. Szczegdlnie, jesli wasze spotkanie
jest zwigzane z trudng sytuacjg ucznia. Ponizej znajdziesz przyktady kilku sytuacji wzietych z zycia, ktére
pokazuja reakcje, z ktérymi mozesz sie spotkac¢ podczas rozmow z rodzicami. Zobacz, w jaki sposob
mozna prébowacé poradzi¢ sobie w tych sytuacjach, dbajac jednoczesnie o konstruktywny przebieg tych
rozmoéw i szacunek dla obu stron.

Warto poznac postawy oraz najczestsze trudne zachowania w kontakcie z rodzicami, aby wiedzie¢, jak na
nie reagowac i nie zapomnie¢ w trakcie rozmowy o problemie ucznia.

Z jakimi postawami mozesz sie spotkac

Agresja, atak personalny
Przyktady wypowiedzi rodzica:

Rodzic: ,W jakiej sprawie mnie pan wezwat? Nie mam za wiele czasu”,
Rodzic: ,Rozmawiatem z innymi rodzicami i mdowili, jaki pan jest wymagajacy. Nie da sie z panem
dogadac. Ale da sie to inaczej zatatwi¢. Pan chyba nie wie kim ja jestem.”

Podczas takiej rozmowy staraj sie w pierwszej kolejnosci opanowac emocje rozmoéwecy i nie daj sie spro-
wokowac¢ komentarzami pod swoim adresem, ani probg pokazania wyzszosci. Postaw na aktywne stucha-
nie i skoncentruj sie na rozwigzaniu problemu, a nie na waszej relaciji, czyli nie odpowiadaj na tym etapie
na uwagi pod swoim adresem. Ustal jasne reguty rozmowy, méwiac na przyktad: ,Zalezy mi na tym, zeby-
smy porozmawiali spokojnie”, a gdybys nadal czut sie obrazany, czy atakowany, postaw jasne granice: ,Nie
bede rozmawiac z panem w taki sposob”. Badz stanowczy i zdecydowany. Nie pozwol sie obraza¢. Pokaz
w rozmowie, ze macie wspolny cel. Odnies sie do wypowiedzi rodzica i jego watpliwosci co do komunika-
cji z Tobg méwiagc np.: ,Widze, Zze ma pan watpliwosci, czy mozna sie ze mng dogadac, prosze pozwolic, ze
wyjasnie w pierwszej kolejnosci, po co sie spotykamy.” Pokaz, ze macie wspdlny cel — czyli wsparcie jego
dziecka w dalszej nauce. Okazuj rodzicowi szacunek i doceniaj jego zaangazowanie. W rozmowie stosuj
komunikat JA. Odwotuj sie do faktéw i unikaj ocen.
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Roszczeniowosé, oczekiwanie rozwigzan
Przyktad wypowiedzi rodzica:

Rodzic: ,Jak pan dzwonit, to jestem. To co pan robi dla mtodziezy jest wspaniate, ma pan tyle wiedzy
i umiejetnosci. Jednak te ostatnie rady, ktorych wystuchatem od pana sa nieskuteczne. Ten mdj syn
w ogdle ich nie bierze pod uwage. Cos mi sie wydaje, ze to pana wina.”

Warto postawic¢ rodzicowi jasne granice i powiedzie¢ wprost, czego moze oczekiwac, a z czym powinien
poradzi¢ sobie sam. Gdzie sg obszary, w ktérych mozecie a nawet powinniscie ze sobg wspdtpracowac.
Pokaz wyraznie, ze ustalone wczesniej propozycje rozwigzan wymagaja takze wsparcia ze strony rodzica.
Pokaz w jakim zakresie Ty jestes zaangazowany, a gdzie potrzebne jest wsparcie rodzica. W rozmowie
skup sie na wspélnym rozwigzaniu problemu. Unikaj dawania rad. Poprzez pytania otwarte pytaj o jego
pomyst na rozwigzanie problemu. Takze tutaj zacznij od aktywnego stuchania: ,Jesli dobrze pana zrozu-
miatem, to nasze ostatnie ustalenia i rozwigzania nie przynosza na razie efektéw. Prosze powiedzie¢ cos
wiecej na ten temat, Zzebysmy mogli sie przyjrzec¢ tej sytuacji i wspolnie poszukac rozwigzania. Opowiem tez
Panu o moich obserwacjach.”

Nadmierna emocjonalnos¢ (ptacz)
Przyktad wypowiedzi rodzica:

Rodzic: ,Ja juz nie mam sity do mojej cérki. Zadne stowa do niej nie przemawiaja (ptacz). Ja juz nie
mam pomystu, jak do niej dotrzec. Nie chce sie uczyc, ucieka z zajec. Moze pan bedzie miat na niag
jakis wptyw. Ja jestem bezradna.”

Podczas takiej rozmowy okazuj zainteresowanie tym, co moéwi rodzic. Staraj sie jednak mie¢ dystans do
przezy¢ okazywanych przez rozmowce, aby spokojnie i rzeczowo ocenic¢ sytuacje. Chwal zaangazowanie
rodzica w sprawy dziecka. Dopytuj o wyobrazenia rodzica, ktére ukrywajg sie za emocjonalnymi ocenami.
Jesli to mozliwe, wskaz takze na pozytywne cechy ucznia, przypominaj nawet o matych sukcesach.
Mozesz powiedzieé np.: ,Ciesze sie, ze przyszta pani na rozmowe w sprawie corki. Widze, ze martwi paniag
jej zachowanie. Doceniam pani zaangazowanie i to, ze znalazta pani czas na rozmowe ze mna.” Nie bierz
jednak na siebie odpowiedzialnosci za rozwigzanie problemowej sytuacji z uczennicag. Pamietaj i pokazuj
to rodzicom, ze w tym obszarze potrzebna jest wasza wspotpraca.

Staraj sie dba¢ o dobrg komunikacje z rodzicem. Dzigki temu zdobedziesz jego zaufanie i zbudujesz
autorytet. Podczas waszych rozméw mozesz otrzymacé od rodzica niezbedne informacje o uczniu oraz
problemach, z jakimi moze sie boryka¢. Wyjasnisz nieporozumienia i zbudujesz fundament do wspétpracy.

W komunikacji z rodzicami sprawdzajg sie wszystkie te narzedzia, o ktérych pisatySmy w odniesieniu do
uczniéw. Siegaj po nie takze w rozmowach z rodzicami. Dodatkowo zwrd¢ uwage na kilka waznych zasad,
ktére wptywaja na twojg komunikacje z rodzicami i na jej konstruktywny przebieg
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Zaréwno rodzice, jak i instruktorzy (nauczyciele) potrzebujg wzajemnej akceptaciji, informacji oraz
zrozumienia.

Obie strony potrzebuja, aby ich starania byty docenione.

Obie strony potrzebujg szacunku.

Instruktorzy i rodzice powinni wspétpracowac i wspiera¢ sie wzajemnie, zeby jak najlepiej poméc
uczniom.

W rozmowie z rodzicem zacznij od powiedzenia czego$ dobrego o uczniu.

Zamiast wylicza¢ przewinienia ucznia, pokaz co powinien zrobi¢ i nad czym pracowac.

Nie oceniaj, nie spisuj ucznia na straty, zamiast tego opracuj z rodzicem plan dziatania.

Szanuj prywatnos$¢ i poufnos$¢ rozmowy; wazne sprawy z rozmowy zostaw dla siebie.

Pamietaj o stuchaniu, zadawaniu pytan i komunikacie JA.

Nie damy gwarancji, ze samo zastosowanie sie do tych wskazéwek od razu usprawni i umili wszystkie
rozmowy z rodzicami. Komunikacja i porozumienie zalezy zawsze od obu stron i od woli porozumienia.
Jednak stosujgc sie do tych metod masz szanse lepiej zapanowaé nad rozmowag, nad emocjami i wypra-
cowac konkretne rozwigzania, szczegolnie w trudnych sytuacjach rozmoéw z rodzicami.
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Informacja zwrotna

Kanapka motywacyjna informacji zwrotnej

0

-

Jezeli chcesz przekaza¢ negatywng informacje uczniowi:
0 Zacznij od pozytywu

0 Przekaz informacje negatywna

0 Zakoncz informacjg pozytywng

Schemat informacji zwrotnej w/g , Kanapki”

Pozytywna informacja na poczatek — Zawsze moge na Ciebie liczyd,
Wyrazenie swoich odczu¢ - Wiec martwie sig, /denerwuje mnie, ze
Pokazanie faktéw — Po raz trzeci nie mam od ciebie zadania

Z zajec praktycznych na czas”.
Zaproszenie do szukania rozwigzania — Jak zamierzasz poprawi¢ swojg terminowosc¢?
Pozytywna informacja na koniec - Licze, ze ktos tak doswiadczony jak Ty poradzi

sobie z tym problemem.
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-
Wypowiedz ,JA"

Moja reakcja,
moje odczucia

kiedy Ty robisz

konkrety, fakty,
obserwacje

poniewaz

Pokaz konsekwencje
zachowania ucznia

dlatego prosze Cig/
oczekuje...

Zaniepokoifo mnie...
Denerwuje mnie...
Nie podoba mi sie...
Irytuje mnie...

Cieszy mnie...

..., Ze kiedy rozmawiates z kolegq, to podniostes gtos...
..., Ze od miesigca nie pojawiasz sie na zajeciach praktycznych...

... hie przygotowates sie do zaje¢ praktycznych i twoj zespot
nie wykonat przez to zadania...

..., Ze wykonates projekt koricowy po wyznaczonym terminie...

...to opdZnia prace catego zespotu...
...to wptynie na Twojq ocene koricowq...

...umawialismy sie na terminowe oddawanie zadan...

w zwiqzku z tym prosze Cie nie podnos gfosu...

zebys nastepnym razem przygotowat sie do zajec zgodnie
z podziatem zadan

mam nadzieje, ze nadal bedziesz pracowat z takim
zaangazowaniem...
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Jak przekazywaé negatywng informacje zwrotng

O Swoje uwagi kieruj wytgcznie do osoby, z ktérej zachowania nie jestes zadowolony/a

O Nie krytykuj w obecnosci oséb trzecich

O Krytykujac nie poréwnuj zachowania danej osoby z zachowaniem os6b ktére uwazasz
za lepsze

O Nie ponizaj i nie formutuj zarzutéw w ponizajgcy sposéb

0 Wypowiadaj zarzuty mozliwie szybko po danym zdarzeniu nie dodajagc jednoczesnie
innych faktéw

0 Nie daz do uzyskania satysfakcji z przyznania sie danej osoby do winy

O Nie powtarzaj zarzutow, gdy osoba je juz przyjeta, nie pograzaj psychicznie krytykowanej
osoby

0 Zwracaj uwage na te zachowania, ktére dana osoba moze zmienic¢

0 Nie badz ztosliwy, ironiczny czy sarkastyczny

O Nie usprawiedliwiaj sie zwracajgc komus uwage: ,Naprawde nie chciatem o tym méwi¢,
ale musze..”

O Nie pytaj ludzi, dlaczego robig to co krytykujesz

0 Podajac krytyke opakuj ja w cos pozytywnego stosujac zasade kanapki — zacznij o pozy-
tywnego aspektu (zawsze jest co$ co mozna pochwali¢), nastepnie przekaz uwage krytycz-
ng i zakoncz krétkg pochwatg

0 Nie uogdlniaj, nie uzywaj ,zawsze...nigdy”, skoncentruj sie na konkretach i faktach

O  Staraj sie przedstawia¢ wtasne odczucia —zamiast ,wyrazasz sie niejasno” powiedz:
,nie bardzo cie rozumiem”.
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Aktywne stuchanie. Styszysz, ale czy stuchasz?

Aktywne stuchanie polega miedzy innymi na:
Akceptacji rozméwcey
Okazywaniu zainteresowania rozmowca
Skupieniu uwagi na rozmoéwcy
Parafrazowaniu
Unikaniu ocen
Unikaniu dawania rad

Cel: zacheci¢ drugg osobe do rozmowy, pozwoli¢ jej opowiedzie¢ jak widzi dang sytuacje, co czuje,
przekaza¢ dodatkowe szczegoty. Utawia zbieranie informaciji.

“\\ N

Jesli chcesz byé dobrym stuchaczem:
Okazuj zainteresowanie (kontakt wzrokowy, potakiwanie, ton gtosu)
Dopytuj o szczegoty
Wyjasniaj czy dobrze zrozumiates (stosuj parafraze, upewniaj sie)
Mow, co czujesz
Okazuj zrozumienie (empatia)
Zadawaj pytania otwarte
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Rozmowa wyjasniajgca/konfliktowa

Proces rozwigzywania problemu - jako struktura rozmowy

1.

0

Podjecie, zdefiniowanie problemu
opis sytuacji wyjsciowej i nazwanie problemu.

Zbieranie danych:

poszukiwanie informacji,

zadawanie pytan otwartych — mozliwie jednak ukierunkowanych na konkretne obszary
problemowe, ktérych dotyczy omawiana sytuacja.

Analiza danych:

oddzielanie faktow od przypuszczen. Jakie z podanych przez ucznia informacji faktycznie
maja zwigzek z zaistniatg sytuacja problemowa w ocenie przetozonego.

stuchanie i analiza podawanych informacji — co jest tylko ,zastong dymng” ze strony
ucznia, a co faktycznie dotyczy sprawy.

dopytywanie, upewnianie sie.

parafraza — zebranie i podsumowanie tego, co do tej pory zostato powiedziane.

Diagnoza, ocena sytuaciji:

zajecie stanowiska, jednoznaczna ocena postawy ucznia w odniesieniu do wczesniej po-
siadanych informacji i informacji przedstawionych podczas rozmowy.

podoba mi sie/ nie podoba mi sie, nie zgadzam sig, widze to inaczej, nie akceptuje...
argumentacja — pokazanie konsekwencji, ryzyk.
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Poszukiwanie mozliwosci rozwigzania problemu:

zapytaj, zacheé do poszukania rozwigzania

zaproponuj — jesli uczen nie bedzie miat pomystu, lub potrzebuje twojego wsparcia
korzysci — ptyngce z proponowanego rozwigzania, ze zmiany, jakg chcemy osiggnac.
win-win — zadbaj o rozwigzanie, ktéry pogodzi potrzeby i cele obu stron; zaréwno twoje
(organizacji), jak i ucznia.

Wybor rozwigzania:
ustal, co, jak i kiedy bedziecie robic.
upewnij sie, ze uczen zrozumiat tak samo, jak Ty.

Wdrozenie rozwigzania i Srodkéw zaradczych:
monitoring zmian,
informacja zwrotna na temat postepow.

85



Plan dziatania

Plan pracy

Na koniec naszego podrecznika chcemy Cie zacheci¢ do zaplanowania wtasnych dziatan
rozwojowych. Czyli krokdw, jakie sam/sama chcesz podjac¢ dla dalszego rozwoju swoich kom-
petencji zwigzanych z codzienng komunikacja. Zastandw sie, do jakich refleks;ji sktonita Cie
lektura naszego poradnika. Na jakie obszary swojej komunikacji z uczniami chcesz szczegolnie
zwroci¢ uwage. Czego chcesz robi¢ wiecej, a czego mniej; co zacza¢ robic, a jakie zachowania
wyeliminowacé ze swojego sposobu komunikowania sie.

Napisz do siebie list...

Zbierz te wszystkie refleksje i spisz je w postaci listu do siebie. Na nastepnej stronie znajdziesz
naszg propozycje takiego listu. Mozesz skorzysta¢ z naszego wzoru i go wydrukowac.

Pamietaj, zeby spisa¢ konkretne ustalenia, cele, ktére chcesz zrealizowac.
Przygotuj koperte. Wtéz do niej list i schowaj go na 3 miesigce do szuflady. Pamietaj, zeby po

uptywie tego czasu, wyjaé list z szuflady, przeczytaé go i sprawdzi¢, co ze swoich celéw zreali-
zowates/zrealizowatas.
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Listdo
W ciggu najblizszych 12 tygodni w pracy z moimi uczniami:
0 zmienie / udoskonale;

O nie zrobie juz / bede unikat/a

O bede wiecej

Jakie kolejne kroki podejme, aby udoskonali¢ swojg komunikacje?

Po czym poznam, ze zmiany przyniosty rezultat?

Podpis
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~Filmy i podcast —

Ogladanie zacznij od filmu z numerem 1. ,Instruktorze, rozwin swoje
umiejetnosci komunikacyjne” w ktérym mowimy o tym co zawiera

nasz program rozwojowy, czyli pakiet informacji na temat komunika-
cji, prowadzenia rozméw i rozwigzywania konfliktéw i radzenia sobie

w trudnych sytuacji z uczniami.
Nastepnie, przejdz do pozostatych filméw. Mozesz najpierw czytaé poradnik i po wybranym
rozdziale przej$é do ogladania filmu. Linki do filméw znajdziesz tez podlinkowane w tresci

poradnika przy poszczegdlnych rozdziatach.

Zeskanuj kod aby obejrze¢ film.

Ciezki poranek Adama, czyli o spéjnosci w komunikacji

W tym filmie opowiadamy o perypetiach Adama, poczatkujgcego
instruktora. Opowiedziana historia ma pokaza¢ ci jak wazna jest
spojnos¢ w wypowiedzi, twoja mowa ciata, gesty i kontakt wzrokowy

podczas spotkan z uczniami.
A gdyby tak poprosié¢ o feedback ucznia
Méwimy o tym, ze warto prosi¢ o informacje zwrotng ucznia. Dzieki

temu rozwijasz sie jako instruktor i usprawniasz swojg komunikacje
z uczniami. Pokazujemy tez konkretne pytania, ktére mozesz zadaé

podczas takiej rozmowy.
Jak przeprowadzi¢é rozmowe wyjasniajaca

Z tego filmu dowiesz sie o poszczegdlnych etapach rozmowy konflik-
towej. Dowiesz sie na co nalezy zwraca¢ uwage przygotowujac sie

i prowadzac trudng rozmowe z uczniem. Jakich narzedzi uzy¢, aby
wynikiem rozmowy byto konstruktywne rozwigzanie.



https://www.youtube.com/watch?v=pybvJ5MoouQ&t=3s
https://www.youtube.com/watch?v=YHa8z5Kuc_k
https://www.youtube.com/watch?v=YHa8z5Kuc_k
https://www.youtube.com/watch?v=CmoQI5BkMy4
https://www.youtube.com/watch?v=LHxI5K5G8gc

Potencjat réznorodnosci — jak wykorzystaé réznice miedzypokoleniowe

W tym filmie chcemy pokazac¢ pozytywna strone réznic miedzypokole-
niowych. Opowiemy o o$miu cechach wspdlnych dla tzw. pokolen Y i Z.
Powiemy tez jak wykorzystac te wiedze w budowaniu pozytywnych
relacji z uczniami.

Dowiesz sie, dlaczego przyrownujemy komunikacje do géry lodowe;j.
Co oznacza, ze jesli w komunikacji zwracalibysmy uwage tylko na
stowa i na fakty, to pomijaliby$my znacznie wiekszg czes¢ informaciji,
jakie nadawca chce nam przekazac.

Rozmowa miedzy instruktorem a uczniem

Film jest scenkg rozmowy miedzy instruktorem a uczniem. Ich rozmo-
wa dotyczy powtarzajgcych sie spéznien. Zobacz jak instruktor prze-
prowadzit rozmowe i wspdlnie z uczniem znalezt rozwigzanie.

Podcast

Rozmowa z Tomkiem, instruktorem praktycznej nauki zawodu,

z wieloletnim doswiadczeniem. Postuchasz o jego podejsciu do
uczniow, stylu zarzadzania grupg i wyzwaniach w pracy z uczniami.
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https://www.youtube.com/watch?v=lqOgxBghMms
https://www.youtube.com/watch?v=bHfFl59rTb4
https://www.youtube.com/watch?v=zek9US_2PmM
https://www.youtube.com/watch?v=MsZDxknWJ9k&t=3s
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