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Wprowadzenie do szkolenia

Celem szkolenia jest prezentacja podstawowej wiedzy z zakresu
psychologicznych uwarunkowan procesu komunikowania sie z osoba uczgcg oraz
mechanizmdw i zrodet patologicznych zachowan komunikacyjnych w procesie
uczenia. Szkolenie jest przeznaczone dla osob, ktérych wiedza na temat
psychologii jest wybidrcza i sprowadza sie do intuicyjnego interpretowania zjawisk
psychologicznych.

Szkolenie Komunikacja z osoba uczacg umozliwia Uczestnikom szkolenia
zrozumienie podstawowych regut i prawidtowo$ci komunikowania w relacjach
uczen-nauczyciel oraz dostarcza skutecznych narzedzi radzenia sobie z trudnymi
sytuacjami i zachowaniami ucznia. Po zapoznaniu sie z materiatem realizowanym
w ramach szkolenia Uczestnicy szkolen bedg w stanie:

 rozumie¢ psychologiczne uwarunkowania rozwoju kompetencji efektywnego
komunikowania;

* wyjasni¢ mechanizmy tworzenia patologii komunikacyjnych w relacjach
nauczyciel - uczen;

+ zastosowac w praktyce instrumenty skutecznego radzenia sobie z trudnymi
sytuacjami komunikacyjnymi;

* rozpoznac¢ czynniki dysfunkgciji i patologii w rozwoju grupy i poszczegolnych jej
uczestnikow.

Szkolenie nie wymaga wstepnej wiedzy z zakresu innych szkolen.
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Proces uczenia si¢. Podstawy psychologii ksztatcenia

Celem modutu 1 jest zapoznanie Uczestnikdw szkolenia z podstawowymi
zatozeniami psychologii uczenia i ksztatcenia oraz gtbwnymi tendencjami i
prawidtowosciami zachowan cztowieka w procesie uczenia sie w grupie.
Po zapoznaniu sie z materiatem zawartym w module 1 Uczestnik szkolenia
bedzie:

* umiat wskazac podstawowe zatozenia psychologii ksztatcenia i uczenia;

* rozumiat specyfike i znaczenie faz rozwoju grupy i jej wptyw na zachowania
komunikacyjne uczestnikow grupy;

« potrafit rozpoznawac czynniki odpowiedzialne za wzbudzanie motywacji w
procesie uczenia.

Wiedza psychologiczna na temat psychologii uczenia i ksztatcenia pozwala nie
tylko lepiej rozumie¢ mechanizmy zachowan ucznia w grupie, ale rowniez
skutecznie kreowac pozytywny kierunek procesu edukacyjnego.

1.1. Uczenie sie. Réznice indywidualne w procesie uczenia

Nauczyciel nie moze zaktadac, ze kazdy uczen chce sie uczy¢ i rozumie potrzebe
i koniecznos¢ statego rozwoju. Uczniowie (zaréwno dzieci, mtodziez i dorosli) nie
posiadajg motywacji do uczenia, poniewaz uwazajg to za czynnos¢ nudng, trudng
i niepotrzebng. Rolg nauczyciela jest podjecie wysitku, by to negatywne
nastawienie zmieni¢. Nauczyciel powinien dbac¢ o wzbudzenie odpowiedniego,
sprzyjajgcego uczeniu sie poziomu motywacji. Moze tworzy¢ sytuacje, w ktorej
uczacy sie jest motywowany instrukcjami i poleceniami do podejmowania
proponowanych dziatan edukacyjnych. Jezeli sg one wystarczajgce to uczacy
zwykle angazujg sie w nie bez wiekszego oporu. Cel uczenia sie powinien zosta¢

osiagnie;ty1.

Podstawowym i zasadniczym celem aktywnosci kazdego nauczyciela jest
przekazanie wtasnej wiedzy i umiejetnosci oraz metod ich zdobywania odbiorcom
procesu uczenia. Nauczyciel powinien skutecznie porozumiewac sie, aby
przekazywane informacje byly zrozumiane, zapamietane i zachecaty do
odpowiednich dziatan 2

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

2. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakow 2006
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Nauczyciel posiadajgcy wiasciwy poziom kompetenciji interpersonalnych wie: kiedy
mowic, a kiedy stuchac, umie zadawac pytania i wie, jak te umiejetno$¢ skutecznie
wykorzystac, umie prowadzi¢ dyskusje, unika traktowania odbiorcow w sposob

/17iepowaz'ny lub protekcjonalny oraz potrafi z taktem przekazywac uwagi krytyczne

Umiejetnosci komunikacyjne nauczyciela wspierajg proces uczenia tylko wtedy,
gdy posiada on odpowiednig wiedze nt. psychologicznych uwarunkowan procesu
uczenia w grupie. Wiedza ta w duzym stopniu podnosi efektywnos$¢ i skutecznosé
komunikacyjng nauczyciela.

Zapamietaj:

Nauczyciel powinien dobiera¢ narzedzia komunikacyjne uwzgledniajgc trzy
elementy wptywajgce na jednostke w procesie uczenia:

» styl uczenia;

» dominujacy typ motywaciji;

* proces grupowy (psychologiczne koszty i zyski funkcjonowania jednostek w
grupie).

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakow 2006

W psychologii od dawna znane sg rézne drogi, dzieki ktérym organizmy zywe,
zaréwno ludzie jak i zwierzeta, sg w stanie sie uczy¢. Uczenie sie jest procesem,
pod wptywem ktorego w zachowaniu oraz w niewidocznych gotym okiem
procesach psychicznych, zachodzg rozmaite zmiany. Uczenie sie moze przybieraé
posta¢ bardzo prostg - na przyktad jesli méwimy o habituaciji - lub moze
przebiega¢ w bardziej ztozony i skomplikowany sposéb, tak jak w warunkowaniu
sprawczym |lub uczeniu si¢ poznawczym 1

Efekt czystej ekspozycji

Jedng z prostych form uczenia sie jest efekt czystej ekspozyciji. Zjawisko to
wystepuje najwyrazniej u ludzi: kiedy wszystkie inne czynniki sg takie same,
preferujemy bodzce, z ktorymi zetkneliSmy sie uprzednio (ktére byty nam
uprzednio eksponowane), a nie bodzce nowe “.

Aby efekt ten wystgpit, nie jest istotne czy okreslony bodziec byt, czy nie byt
skojarzony z czyms przyjemnym. Okazuje sie, ze nie ma réwniez znaczenia, czy
cztowiek miat Swiadomos¢ jego obecnosci.

1. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010
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2. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010

Podczas procesu zwanego habituacja nastepuje stopniowy zanik reakcji na
bodZce. Powtarzajgce sie pobudzenie zewnetrzne o Sredniej sile bodzca staje sie
z czasem obojetne. Habituacja ma za zadanie wyeliminowanie niepotrzebnych
reakcji, podlegaja jej zarobwno bodzce zewnetrzne jak i spoteczne.

Przyktadowo, jesli przeprowadzisz sie ze spokojnej wsi do miasta i zamieszkasz
przy ruchliwej ulicy, mozesz mie¢ poczgtkowo - z uwagi na duzy hatas - problemy
z zasnieciem. Jednak po jakims$ czasie twéj organizm przyzwyczai sie do tego
typu bodzcow i przestanie reagowac na odgtosy ruchu ulicznego, co oznacza, ze
bedziesz mogt zasngé bez przeszkdd.

Habituacja, polega na uczeniu sie niereagowania na stymulacje. Habituacja
wystepuje u wszystkich zwierzat, ktére majg uktad nerwowy - od robakéw i
owadow do ludzi. Habituacja pomaga nam skupi¢ sie na waznych bodzcach,
ignorujgc bodzce niewymagajgce uwagi 1

1. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010

Do zrozumienia procesow uczenia sie przyczynit sie w ogromnej mierze lwan
Pawtow, ktory w drodze badan nad zwierzetami odkryt reguty warunkowania
klasycznego.

W przeprowadzonych przez siebie eksperymentach pokazat: (...)ze psy uczg sie
reagowac na bodziec skojarzony z tym, ktory zawsze wywotuje okreSlong reakcje.
Jezeli zwierze zawsze Slinieniem (reakcja bezwarunkowa) reaguje na widok
pokarmu (bodziec bezwarunkowy), to mozna je nauczyc, by reagowato w ten sam
Sposob na inny bodziec, na przyktad dzwigek zapowiadajgcy pojawienie sie
pokarmu. Proces uczenia polega tu na kojarzeniu dowolnego bodzca z bodzcem
wilasciwym, w celu wywotania tej samej reakcji 1 (patrz: Rysunek 1.1).
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Przed warunkowaniem

Pokarm Wywoluje automatycznie  [RITENTS

Bodziec bezwarunkowy (Sh) Reakcja bezwarunkowa (Rb)
Dzwigk Brak slinienia

Bodziec obojetny (Sw) Brak reakji lub reakcja nieistotna

Podczas warunkowania (nabywania)

Diwigk Pokarm

Po ktarym
nastepuje

Wywoluje

Slinienie
Reakcja
bezwarunkowy (Sb) bezwarunkowa (Rb)

Bodzigc
warunkowy (Sw)

Bodziec

Po warunkowaniu

Diwigk Wywoluje Slinienie
Bodziec warunkowy (Sw) Reakcja warunkowa (Rw)

Rysunek 1.1. Warunkowanie klasyczne.
Zrédio: P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe
koncepcje. Motywacja i uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa

2010 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

Warunkowanie instrumentalne polega na wytworzeniu nowego skojarzenia, a tym
samym pozgdanego zachowania, ktore pojawia sie przypadkowo, z nagrodg, co -
zgodnie z teorig - zwigksza prawdopodobienstwo pojawienia sie owego
zachowania ponownie .

Aby lepiej zrozumieC€ powyzszg definicje, mozna sprébowac sobie wyobrazi¢
nastepujgca sytuacje: student piszgcy prace magisterskg przypadkowo odkrywa
nieznany mu do tej pory, o wiele szybszy i bardziej efektywny sposob obliczania
wynikow ankiet przy zastosowaniu pewnych technik komputerowych. Student ten,
po uzyciu owego systemu odczut wyrazng zmiane na lepsze - moze teraz duzo
szybciej otrzymac¢ wyniki ankiet, ktére pozwolg mu w krétszym czasie napisaé
prace magisterskg. Dodatkowo, za swoje "odkrycie" zostat pochwalony przez
promotora. Jesli jego zachowanie zostanie w niedtugim czasie ponownie
nagrodzone, wéwczas jest wysoce prawdopodobne, ze przyjmie ono postac
trwatego nawyku 2

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

2. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

Jako pierwszy zajmowat sie nim Edward Thorndike, nastepnie badania byty
kontynuowane przez Skinnera. Nalezy do bardziej, niz habituacja czy efekt czystej
ekspozycji, aktywnych form uczenia sie.

W tym wypadku nie ma znaczenia, ze dojscie do nowej metody byto przypadkowe.
Liczy sie jej skutecznos¢, ktora zostata potwierdzona rowniez przez srodowisko
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zewnetrzne. Student moze odtworzy¢ proces dochodzenia do rozwigzania, na
ktére nieoczekiwanie "wpadt", co oznacza ze uruchamia procesy rozumienia.
Potrafi odpowiedzie¢ sobie na pytanie: jak to sie stato? i ponowi¢ zachowanie w
przysziosci.

Zdaniem wybitnego psychologa rozwojowego, Rudolfa Shaffera uczenie sie: to
proces wytwarzania, przeksztatcania i utrwalania wiedzy na podfozu
indywidualnego doswiadczenia, zdobytego pod wptywem oddziatywania otoczenia
zewnetrznego i aktywnosci samego uczgcego Sie, a zatem podczas dziatania i
éwiczenia .

Kazdy, kto jest w jakim$ stopniu zwigzany z procesem uczenia sie, czy to
witasnym, czy tez innych ludzi, powinien wiedzie€, ze uczenie sie¢ wymaga czasu,
systematycznosci oraz czestego powtarzania tych czynnosci, czy tego
fragmentu wiedzy, ktéry chcemy sobie przyswoi¢ 2 Nauczyciele, rodzice i kazdy,
kto uczestniczy w procesie nabywania wiedzy przez inne osoby musi uswiadomic¢
sobie, jak duze znaczenie dla efektywnosci nauczania ma okazywane uczniom
wsparcie z ich strony. Wsparcie powinno by¢ statym elementem kazdego procesu
uczenia, gdyz wptywa korzystnie na poziom motywacji do nauki.

1. R. Schaffer, Spoteczny kontekst rozwoju psychologicznego [w:] Dziecko w $wiecie ludzi i
przedmiotow, Zysk i S-ka, Poznan 1994

2. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

Uczenie sie jest w wielu koncepcjach przedstawiane jako proces cykliczny,
sktadajgcy sie z kilku etapow wystepujgcych w okreslonej kolejnosci. Najbardziej
znanym cyklicznym modelem uczenia sig jest ten stworzony przez Davida Kolba.
W literaturze przedmiotu odnalez¢ mozna réwniez modele opracowane przez Kim,
czy tez Bohlin i Brenner. Wszystkie one, cho¢ roznig sie zastosowanym
nazewnictwem, opierajg sie na tym samym zatozeniu, ze dla efektywnego
przyswojenia wiedzy niezbedne jest przechodzenie przez kolejne fazy cyklu, bez
pominiecia zadnego z nich (patrz: Rysunek 1.2).
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doswiadczanie
obserwacja nawykowego sposobu dziatania,
dzielenie sig informacjami

stosowanie
stosowanie nowych
zachowan w dziafaniu

przetwarzanie
dyskutowanie, analizowanie

generalizowanie

Rysunek 1.2. Cykl uczenia sie.
Zrédto: M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla trenerow,
Wydawnictwo Wolters Kluwer, Krakow 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna
w materiatach e-learningowych)

W czteroetapowym cyklu uczenia sie, z powodzeniem stosowanym w szkoleniach
os6b dorostych, wyrézniamy nastepujgce fazy 1.

1. Doswiadczanie - aby sie czego$ nauczy¢, trzeba tego doswiadczy¢ i
zaobserwowac, jak pod wptywem tego doswiadczenia wyglgda nasz utarty,
nawykowy sposéb dziatania.

2. Przetwarzanie - dzieki pomocy nauczyciela czy trenera osoba uczgca sie
wydobywa te elementy swojego zachowania, ktére majg najwieksze znaczenie np.
dla zwiekszenia jej skutecznosci w pracy. Nastepnie elementy te zostajg poddane
ocenie i analizie, dzieki czemu dochodzi sie do tego, co nalezy zmienié, poprawic.
3. Generalizowanie - osoba uczgca sie z pomocg trenera i innych oséb uczacych
sie moze te przetworzone sposoby dziatania starac sie wdrozyC w jakies
konkretne, realne sytuacje ze swojego zycia.

4. Stosowanie - w tym etapie powinno dojs¢ do tego, aby nowe, zgeneralizowane
sposoby zachowania np. w pracy zostaty zastosowane w realnych sytuacjach.
Jest to tez okazja do ich weryfikacji i wprowadzenia ewentualnej korekty

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

Aby sige czego$ nauczyc, ludzie muszg wiec przede wszystkim do$wiadczyc
konkretnych zdarzen, powinni uznac, ze cos$ moze ulec zmianie, pojSc lepiej,
szybciej. To oznacza, ze podstawowym zadaniem nauczyciela jest
ukierunkowanie uwagi uczgcych sie na obserwacje wtasnego zachowania, co
pozwoli na dostrzezenie obszarow wymagajgcych poprawy .

Kazda faza uczenia sie wymusza niejako to, jakie metody i techniki uczenia
powinno sie zastosowac, aby proces ten byt jak najbardziej efektywny (patrz:
Rysunek 1.3).
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konkretne doswiadczenie

wskazywanie
mozliwosci

motywowanie

Co jEiEli .7 Dlacze gu?

studium dyskusja
przypadku

przetwarzanie

zastosowanie
Jak?

symulacija, role,

rozwiazywanie

problemow

wspieranie

generalizowanie

Rysunek 1.3. Etapy uczenia sie a metody nauczania.
Zrédfo: M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw,
Wydawnictwo Wolters Kluwer, Krakow 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna

w materiatach e-learningowych)

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

Aby skierowac¢ uwage oséb uczgcych sie na obserwacje wtasnego zachowania
nauczyciel czy trener powinien zachecaé, motywowac i pokazywac, ze szkolenie
ma uzasadniony sens. Na niewiele zda sie tu samo informowanie. W etapie
wypracowywania nowych rozwigzan wazne jest z kolei wspieranie uczacych sie,
wskazywanie tego, co nalezy skorygowac oraz dostarczanie informacji zwrotnej o
efektach. W fazie stosowania wypracowanych rozwigzan warto pokazywac¢ nowe
mozliwosci oraz zainteresowac uczgcego sie innymi obszarami, ktére wymagajg
jeszcze poprawy.

Pomiedzy ludzmi istniejg duze réznice w tym, w jaki sposdb dochodzi do
przyswajania wiedzy. Niektorzy bardzo szybko utrwalajg informacje, inni sg w tej
dziedzinie znacznie wolniejsi. Liczy sie rowniez to, co ludzie tatwiej zapamietuja:
dla niektérych sg to czyste fakty, dane, liczby. Inni, aby dobrze co$ zapamietac,
muszg najpierw poddac to obserwaciji, podyskutowac, wyciagng¢ odpowiednie
whnioski. Dla wielu ludzi najwazniejsze jest sprawdzenie teorii w praktyce i
mozliwos¢ eksperymentowania - wéwczas procesy uczenia sie przebiegajg u
niech najsprawniej.

Mowi sie czasem, ze kto$ jest wzrokowcem - zeby sie nauczy¢, musi najpierw
zobaczy¢, cos podkresli¢, narysowac - dzieki temu tatwiej bedzie wydobywat
przyswojony materiat z pamieci. Dla oséb, ktére uczg sie najlepiej ze stuchu,
wazna bedzie mozliwos¢ powtarzania materiatu na gtos itp.

Przyczynami tych réznic sg 1.
1. Dyspozycje poznawcze i osobowe uczgcych sie.
2. Preferencje poznawcze.
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3. Motywacja.
4. Nawyki i przyzwyczajenia w zakresie uczenia sie.

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

Np. inteligencja, otwartoS¢ na doswiadczenie, poszukiwanie howoSci.

Np. réznice wynikajgce z preferowanego stylu uczenia sie.

Np. potrzeba poznania, ciekawo$¢ poznawcza

Efektywnosé uczenia w duzej czesci zalezy od stylu poznawczego. Styl
poznawczy to charakterystyczne dla poszczegolnych osob state sposoby
funkcjonowania poznawczego, a wiec odbioru i warto$ciowania informaciji, ich
organizowania w struktury wiedzy oraz operowanie nimi w procesach myslenia,
rozumowania i rozwigzywania problemow !

Do uksztattowania konkretnego stylu poznawczego dochodzi za sprawg
indywidualnych predyspozyciji jednostki oraz pod wptywem specyficznych
oddziatywan otoczenia zewnetrznego, ktore rozpoczyna sie juz we wczesnym
dziecinstwie.

Wedtug Czestawa Nosala istniejg cztery wymiary styléw poznawczych i zarazem
cztery mozliwe sposoby poznawania. Sg to 2.

1. Intuicja.

2. Percepcja.

3. Uczucia.

4. Myslenie (patrz: Rysunek 1.4).

uczucia

Fy

globalno- analityczno-

subiektywny subiektywny

intuicja P percepcja

globalno- analityczno-

obiektywny obigktywny

v
myslenie
Rysunek 1.4. Fundamentalne wymiary stylow poznawczych.
Zrédfo: M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw,
Wydawnictwo Wolters Kluwer, Krakow 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna
w materiatach e-learningowych)
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1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

2. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

Odbidr intuicyjny to odbiér globalny, cato$ciowy, konfiguracyjny, ogdiny obraz
sytuacji.

Wyznacza odbior analityczny, systematyczny i sekwencyjny.

Inaczej wartosciowanie emocjonalne. To szacowanie informacji na drodze doznan,
uczuc, doswiadczen i odniesienie ich do standardéw wewnetrznych osoby: do
tego, co ona wie i uwaza za wazne.

Inaczej warto$ciowanie racjonalne. To odnoszenie sie do standardéw
zewnetrznych: norm, regut i zasad funkcjonujgcych w otoczeniu, do faktéw, logiki,
wiedzy, ale nie subiektywnej, lecz tej powszechnie podzielane;.

Odkrycie rdznic, jakie wystepujg w obrebie preferencji poznawczych, zdaniem
Samuela Messick’a, sktania do wniosku, ze ludzie r6znig sie miedzy sobg
rowniez pod wzgledem sposobow uczenia sie, czyli przyjmowania, organizowania,
oceniania i zapamietywania 1 (patrz: Rysunek 1.5).

konkretne uczucia
doswiadczenie subiektywnosc

percepcja
analitycznosc

T

przetwarzanie

intuicja
globalnosc

I

stosowanie |4

Styl Styl
globalno- analityczno-
subiektywny subiektywny

Styl Styl
globalno- analityczno-
ohiektywny ohiektywny

myslenie

aktywnosc

«—  generalizowanie

Rysunek 1.5. Style poznawcze a style uczenia sie.
Zrédfo: M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw,
Wydawnictwo Wolters Kluwer, Krakow 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna

w materiatach e-learningowych)

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

Wyrdznia sie cztery gtdwne typy osob, réznigeych sie pod wzgledem
preferowanych stylow uczenia sie. Sg to:
1. Aktywista.
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2. Osoba refleksyjna.
3. Pragmatyk.
4. Teoretyk (patrz: Tabela 1.1).

Zapamietaj: Osoby z roznymi stylami uczenia preferujg odmienne style
komunikowania. Nauczyciel dostosowujgc swoj styl komunikowania do preferencji
poznawczych poszczegodlnych oséb zwieksza efektywnos¢ uczenia.

Tabela 1.1. Typy 0s6b roznigce sie sposobem uczenia sie (Petna animacja Flash
jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Aktywista Osoba refleksyjna

+ lubi nowe sytuacje, nowe wyzwania; + dostrzega mnastwo roznych alternatyw i punktow
*  lubi ryzyko, zmiany, podekscytowanie; widzenia;
« dziata na zasadzie prob i bleddw; + majasny obraz calosciowego rozwigzania- dostrzega
+ dostrzega opinie, uczucia, mysli innych ludzi; rozne pOWIel]zanla. dq'”. d? SDO]HIOSCI;
« angazuje innych ludzi; . wykorlzysnue wyobraznig i farllazm;
* uczy sig poprzez dzialanie; ' pra(:UJnla W przyplywach elnergll; o .
« dobrze adaptuje sie do nowych sytuaci * uczy sie poprzez refleksje przemyslenie i dyskusje;
- patrzy w przyszlosé; « powolny, na luzie, przyjacielski unika konfliktow:;
«  motze dzialac impulsywnie, raptus’; + zaglebia sig w temat, aby go dobrze z rozumieg;
+ ceni swoje .wewnetrzne odczucia i przeczucid chyba * nie mozna go ponaglac, dopdki nie jest gotowy;
bardziej niz ,przemyslenie’; + shlucha innych, lubi wymieniac poglady w matej grupie;
« wduzym stopniu polega na sieci wsparcia; +  lubi by¢ upewniany przez innych;
- choe inspirowaé innych, ale nie zawsze ich prowadzi : k;lzygta z uszu i oczu- stucha, obsenwuje, zadaje
pytania.
« odnosi wszystko do rzeczywistego Swiatd, + lubi umiescic doswiadczenie w teoretycznym kontekscie;
wykorzystuje teorig w praktyce; + tworzy nowe teorie i koncepcje, posiada umigjgtnosé
« wykorzystuje idee i koncepcje do rozwigzywania syntezy;
problemduw; + pracuje w sposab zorganizowany, robigc wszystko po
« zadaje praktyczne pytania; kolei;
+ posiada umiejetnosc dedukowania i rozwiazywania + dokladny i uwazny;
problemdw; + lubi pracowac zgodnie z planem;
+  strategiczny planista - mysli o praktycznych aspektach; - uczy sie poprzez przemyslenie pomysidw i koncepaji i
« zaweza swdj osad do konkretnych rzeczy, wykazuje daorobienie do nich teorii;
ograniczong tolerancje wobec ,mglistyct idei; « reaguje wolno i chce znac fakty/racjonalne
« wykorzystuje logike do realizacji celdw; uzasadnienie/przyczyny;
« uczy sie poprzez testowanie- stosuje w praktyce i + oblicza prawdopodobienstwo;
ocenia dziatanie; + unika sytuacji, w ktdrych géra moga wzigé emocie;
+  lubi kontrolowac sytuacje; +  lubi analizowaé informacie;
+ wykorzystuje fakty, ksigzki, teorie; - dobrze pracuje w warunkach samodzielnosci i
« prezentuje poglady i podejscie oparte na zdrowym niezaleznosci.
rozsadku.

1.2. Motywacja w procesie uczenia sie

Motywacja jest kolejnym waznym regulatorem funkcjonowania jednostki w sytuaciji
uczenia. Bez odpowiedniego poziomu motywacji uczenie nie bedzie skuteczne. O
motywacji moéwimy wtedy, gdy niezbedne jest zainicjowanie aktywnosci, jej
ukierunkowanie, utrzymanie i modyfikowanie jej przebiegu. Motywacja dostarcza
energii i napedu do dziatania.

Odpowiedzialnos¢ za proces uczenia wymaga od nauczyciela uwzgledniania co
najmniej dwéch kwestii zwigzanych z motywacjg :

* uczenie zachodzi tylko wtedy, gdy uczacy sie wykazuje minimum motywacji do
nauki;
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» nawet najlepszy nauczyciel nie osiggnie sukcesu w uczeniu jezeli nie bedzie
ksztattowat i monitorowat poziom motywacji wsréd odbiorcéw

Zapamietaj: Motywowanie do uczenia za pomocg wtasciwych narzedzi i
instrumentéw (przede wszystkim komunikacyjnych) stanowi dla nauczyciela
réwnie wazne zagadnienie, jak konstrukcja samego procesu dydaktycznego.

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkolen, Biblioteka
MODERATORA, Wroctaw 2004

Psychologowie uwazajg, ze gtdwnymi zrédtami motywacji w procesie uczenia sa:
* potrzeby;

» zadanie;

» dysonans poznawczy.

Potrzeby (biologiczne i psychologiczne) rozumiane sg jako stan deficytu, nadajg
kierunek zachowaniom ludzi. Odczuwany deficyt w zakresie danej potrzeby
sprawia, ze mniej lub bardziej automatycznie zwracamy sie e odpowiednim
kierunku np. uczen uczy sie, gdy chce sie czego$ dowiedzie€ lub zaliczy¢ semestr.

Zadanie jako czynnik motywujgcy opiera sie to na zatozeniu, ze wyobrazenie
kohcowego wyniku zadania, wytwarza w jednostce system napie¢ motywujgcy jg
do kontynuowania prob wykonania zadania, az do jego ukonczenia.

Dysonans poznawczy jako czynnik motywujgcy wytwarza stan przykrego napiecia
emocjonalnego, ktére sktania jednostke do usuniecia lub ograniczenia stopnia
postrzeganej niezgodnosci. Przyktadem moze by¢ uczen, ktéry spostrzega swojg
ograniczong wiedze w interesujgcym go zagadnieniu i rozpoczyna pogtebione
"studia" danego problemu.

Dazenie jest tym silniejsze, im bardziej utrwalone sg przekonania, ktére znalazty
sie w konflikcie, a takze im wieksze znaczenie dla osoby majg sprawy, ktorych te
przekonania dotycza.

W procesie uczenia kazda z potrzeb moze wspomagac lub przeszkadza¢ w
uczeniu sie 1

Osoby charakteryzujace sie silng potrzeba osiagnieé:

« stale podnoszg standardy swoich dziatan;
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* podejmujg wyzwania i wytrwale je realizujg;
» w sytuacjach rywalizacje sg aktywni.

Osoby charakteryzujace sie silnymi potrzebami epistemicznymi: i
* nicjujg aktywnos¢ poznawczg;

* nastawione sg na proces uczenia;
» skoncentrowane sg na zdobywaniu wiedzy i rozwijaniu kompetenciji.

Osoby charakteryzujgce sie silnymi potrzebami spotecznymi:
* nastawione sg na inicjowanie interakcji spotecznych w procesie uczenia;

* chetnie angazujg sie w walke o pozycje w grupie;
* sg wrazliwe na ocene.

Wiedza o potrzebach, jako o zrédle zachowan pomaga nauczycielowi
zaprojektowaé dziatania dydaktyczne tak, by umozliwia¢ zaspakajanie roznych
potrzeb, szczegolnie tych, ktdrych frustracja prowadzi do blokowania procesu
uczenia sie “.

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

2. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

W psychologii istnieje wiele podziatow motywacji. Z perspektywy procesu uczenia
istotne sg cztery typy (podziaty) motywac;ji 1.

» motywacja dgzenia do czegos;

* motywacja unikania czegos;

* motywacja wewnetrzna;

* motywacja zewnetrzna (patrz: Rysunek 1.6).
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Gtdwne typy
motywacji
|
| | | |
Motywacja dazenia Motywacja unikania Motywacja Motywacja
do czegos czegos wewngtrzna zewnegirzna

Rysunek 1.6. Gtowne typy motywacji (Petna animacja Flash jest dostepna w

materiatach e-learningowych)
1. H. Hamer, Psychologia spoteczna. Teoria i praktyka, Difin, Warszawa 2005

Dazac do czegos (np. w zakresie zdobywania wiedzy) jednostka zachowuje sie w
okreslony sposob, poniewaz czegos chce, pragnie lub potrzebuje. W drugim typie
motywacji, ludzie zachowujg sie tak, by czegos uniknaé (np. uczen unika uczucia
porazki i nie podejmuje zadnej aktywnosci).

Motywacja wewnetrzna to angazowanie sie w proces uczenia przede wszystkim
dlatego, ze sprawia on przyjemnosc¢ i wzbudza zainteresowanie. Jednostka
angazuje sie w dziatania dla samego dziatania, rowniez pod nieobecnosc¢
zewnetrznej nagrody. Przyktadem dziatarn motywowanych wewnetrznie moze by¢
SposoOb spedzania czasu wolnego.

Motywacja zewnetrzna to angazowanie sie w jakies$ dziatanie przede wszystkim
wskutek naciskow otoczenia lub dla zewnetrznych korzysci (awansu, stawy itd.).
Motywacja zewnetrzna opiera sie na nagrodach i karach. Obejmuje swoim
zakresem zachowania nakierowane na zewnetrzne skutki np. pienigdze, oceny
szkolne itd.

Zapamietaj:

Ludzie tatwiej angazujg sie w dziatania pod wplywem motywaciji
wewnetrznej, a nie zewnetrznej. Osoby zmotywowane wewnetrznie znacznie
lepiej sie ucza i pracuja.

W procesie motywowania nauczyciel zazwyczaj stosuje trzy rodzaje srodkow
(patrz: Rysunek 1.7):

* przymusu - podporzgdkowanie zachowan motywowanego interesom i woli
motywujgcego bez wzgledu na interesy i oczekiwania tego pierwszego;

* zachety - obejmujg okres$long nagrode w zamian za oczekiwane zachowanie sie
motywowanego;

* perswazji - ingerujg w sfere emocjonalng lub racjonalng cztowieka i stwarzajg
sytuacje, w ktorej motywujgcy i motywowany osiggajq integracje celu.
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Gtdwne typy
motywacji
|
| | | |
Motywacja dazenia Motywacja unikania Motywacja Motywacja
do czegos czegos wewngtrzna zewnegirzna

Rysunek 1.7. Srodki motywowania (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

W procesie motywacji dochodzi do integracji procesow myslowych, fizjologicznych
i psychologicznych jednostki, ktére decydujg o natezeniu motywacii.

Natezenie motywacji jest funkcjg trzech zmiennych:

1.Sity motywaciji - jako zdolnosci do wytgczenia konkurencyjnych celéw i stopnia
kontrolowania danym motywem wtasnych dziatan. Mozna wiec jg mierzy¢
stopniem w jakim kontroluje ona zachowanie sie lub zdolnoscig do
przeciwstawiania sie pokusom, zmeczeniu, grozbie itp. Pozytywna sita motywac;ji
ucznia skutecznie redukuje sktonnos¢ do inicjowania zachowan trudnych i
zaburzajgcych proces uczenia.

2. Wielkosci motywaciji - mierzonej rozmiarem wyniku potrzebnym do tego, aby
wartos¢ osiggnieta byta wyzsza od oczekiwanej (wtasnosg¢, od ktérej zalezy
wielkos¢ wyniku).

3.Intensywnosci motywaciji - okreslanej iloscig energii poswieconej dla
osiggniecia danego wyniku i zwigzanym z tym podnieceniem lub poziomem
mobilizacji organizmu (wtasnos¢, od ktérej zalezy np. poziom mobilizacji ucznia do
uczenia).

Zaleznos$¢ pomiedzy poziomem natezenia motywacji a sprawnoscig uczenia w
psychologii opisujg dwa prawa Yerkesa-Dodsona.

Zgodnie z | prawem Yerkesa-Dodsona najlepszy jest sredni poziom motywacji w
uczeniu - zbyt niska motywacja nie pozwala uczniowi ha mobilizacje sie za
dziatanie, a pod wptywem zbyt wysokiej motywaciji, z uwagi na wysokie napiecie
emocjonalne, réwniez nie jest w stanie prawidtowo myslec i pracowac.

Z kolei Il prawo Yerkesa-Dodsona moéwi o tym, ze w trudnych zadaniach
optymalny poziom wykonania zadania uzyskuje sie przy $rednio-nizszej motywacji
(aby napiecie nie utrudniato wykonania zadania), a w tatwych zadaniach
motywacja powinna by¢ na srednio-wyzszym poziomie (bo wymaga wiekszej
mobilizaciji) (patrz: Rysunek 1.8) 1
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Dziatanie —— Zadanie latwe

Prawn Yorkesa - Dedaana —— Zadanie o $redniej trudnosci

—— Zadanie trudne

Pobudzenie emocjonalne / motywacja

Rysunek 1.8. Poziom pobudzenia i motywacji, a poziom wykonania zadania.
Zrédfo: http://www.zdamprawko.pl/index.php/artykuly/stres/stres_wplyw (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. H. Hamer, Psychologia spoteczna. Teoria i praktyka, Difin, Warszawa 2005

Ludzie podejmujg wiele réznych aktywnosci, poniewaz sktaniajg ich do tego nie
pierwotne instynkty czy tez potrzeby biologiczne, lecz procesy poznawcze.
Przyktadowo takie czynnosci, jak: stuchanie muzyki, wystepowanie w teatrze,
sklejanie modeli samolotéw, czy tez udziat w rajdach samochodowych wynikajg z
motywacji o podtozu poznawczym. Wsrdd proceséw poznawczych
uruchamiajgcych zachowania motywacyjne na szczegodlng uwage zastugujg
oczekiwania .

Poznawcza teoria uczenia sie spotecznego, przedstawiona przez Rottera,
mowi, ze na podjecie okreslonego zachowania, wptyw majg dwa czynniki 2.
1. Oczekiwanie osiggniecia celu.

2. Osobista wartosc¢ celu.

Zgodnie z teorig Rottera zachowania ucznia sg uzaleznione przede wszystkim od
umiejscowienia kontroli, czyli indywidualnego przekonania na temat tego, czy
kontrola nad wtasnym Zzyciem jest uwarunkowana wewnetrznie, czy zewnetrznie 3

1. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010

2. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010

3. P.G. Zimbardo, R.L. Johnson, V. McCann, Psychologia. Kluczowe koncepcje. Motywacja i
uczenie sie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2010

Jesli uczysz sie, poniewaz twierdzisz, ze dzieki temu zdobedziesz wiedze,
wyksztatcenie, dyplom to znaczy, ze cechujesz sie wewnetrznym
umiejscowieniem kontroli. Osoba z zewnetrznym umiejscowieniem kontroli, moze
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by¢ przekonana o tym, ze nie warto sie uczy¢, poniewaz oceny nie sg zalezne od
nauki, lecz np. od szczescia, czy samopoczucia nauczyciela.

Jak motywowac¢ w domu, szkole, na uczelni? Jak moéwi¢ do dziecka, ucznia,
studenta, aby modyfikowac jego postawy i pozytywnie wptywaé na motywacje do
nauki?

Oto najwazniejsze zasady komunikacyjne motywowania:

1. Méw o zachowaniu danej osoby, nie 0 samej osobie.

2. Skup sie na zachowaniu w konkretnej sytuacji.

3. Dziel sie pomystami i informacjami, a nie dawaj rad.

4. Skup sie na korzysci, jakg informacja zwrotna moze dac odbiorcy, a nie na
korzysci, jakg "wyrzucenie" jej z siebie da osobie udzielajgce;.

5. Ogranicz sie do tej liczby informacji, ktérg odbierajgca osoba moze
spozytkowac, a nie do tej, ktérg chciatbys przekazac.

6. Opisuj zachowanie w kategoriach "mniej lub bardziej", a nie "tak" lub "nie".
7. Uwazaj na miejsce i czas tak, zebys dzielit sie osobistymi uwagami w
stosownym momencie.

Sztuka motywowania jest umie-jetnoscia, ktorej, szczegdlnie osoby biorgce udziat
w wychowaniu i ksztattowaniu postaw dzieci i mtodziezy, powinny poswieci¢
wiecej uwagi.

Dokonuj opisu, a nie ocen. Ocena odwotuje sie do wartosciowania w kategoriach
pozytywnych i negatywnych. Oceny reprezentujg twéj wiasny system wartosci i
odniesien. Opis jest neutralny.

Najlepiej wez pod uwage "tu i teraz", a nie na zachowaniach w ogole,
umieszczonych "gdzies i kiedys".

Pozwalasz w ten sposdb tej drugiej osobie decydowac, jak uzyje twoich pomystéw
i informacji - wzmacniasz jej poczucie sprawstwa i wptywu na rzeczywistosc.

Informacja zwrotna powinna stuzy¢ osobie, ktéra jg otrzymuje, a nie tej, ktora jej
udziela.

Jesli przecigzysz drugg osobe informacjami, bedzie miata mniejszg mozliwosc
efektywnego uzycia tego, co dostaje.

Odbieranie i korzystanie z osobistych informacji zwrotnych moze wywotywac wiele
emocjonalnych reakcji i dlatego wazna jest wrazliwos$¢ na to, kiedy te informacje
sg na miejscu. Znakomite informacje, przedstawione w niewtasciwym czasie,
mogg przynies¢ wiecej szkody niz pozytku.
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Nie nalezy z gory zaktadac, ze wszyscy ludzie majg jednakowg motywacje do
nauki i ten sam poziom potrzeb zwigzanych z dgzeniem do statego rozwoju. W
wielu wypadkach ludzie nie chcg sie uczyé, poniewaz uwazajg, ze jest to albo zbyt
trudne, albo zbyt nudne, a niekiedy po prostu uwazajg to za niepotrzebne.

Warto w tym miejscu po raz kolejny podkresli¢ duzg role, jakg w procesie
nauczania petnig rodzice, nauczyciele i trenerzy. Ich zadaniem jest zmiana
negatywnego nastawienia do procesu uczenia sie oraz dostarczenie ludziom
powodow, dla ktorych faktycznie powinni podjgc trud nauki. Wskazanie
precyzyjnego celu nauki oraz rezultatow i korzysci, jakie z tego ptyng maja
kluczowe znaczenie dla wzbudzenia motywaciji. Jesli wszystkie te dziatania
zostang zsynchronizowane wowczas mozna by¢ niemal pewnym, ze nauka bedzie
przebiegata w sprawny i efektywny sposob bez wiekszych oporéw ze strony osob
uczgcych sie .

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

1.3. Psychologia zachowan grupowych

Nauczyciel, ktéry dobrze rozumie psychologiczne mechanizmy funkcjonowania
grupy, skuteczniej realizuje zadania dydaktyczne. Psychologia zachowan grupy
bierze swoj poczagtek od momentu, kiedy ludzie zaczynajg dziata¢ w otoczeniu
innych oséb | (patrz: Tabela 1.2).

Zapamietaj:

Podstawowg rolg nauczyciela, zwtaszcza na wstepnym etapie uczenia, jest
skonstruowanie z przypadkowo dobranych osob np. w klasie rzeczywistej grupy.
Aby to osiggngc¢ niezbedna jest sSwiadomos¢ mechanizmdw grupowych: tych
najprostszych, a takze tych ztozonych, wystepujgcych w grupach
charakteryzujgcych sie pewng spojnoscig i wyrazng strukturg 2
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Zrédto: M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla trenerow,

Tabela 1.2. Kontinuum grupowosci.

Wydawnictwo Wolters Kluwer, Krakow 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna
w materiatach e-learningowych)

NIEGRUPY

Np. osoby spacerujgce w parku,

PRZYPADKOWE
ZBIOROWOSCI

Np. ludzie stojacy w kolejce do kina.

RZECZYWISTE GRUPY

Np. klasa szkolna na wycieczce

ale nieswiadome swojej obecnosci. w parku.
Jednostki: Jednostki: Jednostki:

« Nie maja na siebie wplwu; « wplywaja na siebie nawzajem; « wplywajg na siebie nawzajem;
« nie 53 od siebie zalezne; « nie 53 od siebie zaleine; « 53 wspolzalezne;

* nie maja wspolnej tozsamosci;
« nie istnieja miedzy nimi relacje
strukturalne.

* nie maja wspolnej tazsamosci lub
maja ja w minimalnym stopniu;

* nie istniejg miedzy nimi relacje
strukturalne.

* majg poczucie wspolnej
tozsamosci;

« istnieja miedzy nimi relacje
strukturalne.

GRUPOWOSC

1. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakéw 2008

2. M. Kossowska, S. Jarmuz, T. Witkowski, Psychologia dla treneréw, Wydawnictwo Wolters
Kluwer, Krakow 2008

Mechanizmy grupowe, ktére wptywajg na interakcje i konstruowanie przestrzeni
komunikacyjnej grupy:
* wplyw mniejszosci na wiekszosg;

* polaryzacja grupowa;

» facylitacja spoteczna;

* proézniactwo spoteczne.

Wplyw mniejszosci na wiekszos¢
Mniejszos¢ jednoosobowa ma bardzo mate szanse na to, by wptywac na postawy i
zachowania grupy. Im liczniejsza mniejszosc¢, tym wieksze szanse na osiggniecie

sukcesu.

Mniejszos¢, jesli chce by¢ skuteczna w swych dgzeniach, musi by¢ konsekwentna.

Bardzo wazne dla skutecznosci komunikacyjnej mniejszosci jest urozmaicona

argumentacja i przedstawianie swojego stanowiska na rozne sposoby. Mniejszos¢

odnosi wieksze sukcesy, gdy na oczach innych udaje jej sie w spektakularny

sposob przeciggnag¢ kogos na swojg strone.

Polaryzacja grupowa polega na tym, ze grupy majg tendencje do podejmowania
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bardziej ryzykownych i skrajnych decyzji niz poszczegdlne jednostki (patrz:
Rysunek 1.9). W konsekwenciji decyzje grupowe mogg by¢ niekiedy o wiele
bardziej niebezpieczne.

Decyzja dotyczaca wymiaru kary

Polaryzacja Rozktad decyzji
decyzji po dyskusiji poszczegdinych
W grupie czionkéw gru

Rysunek 1.9. Polaryzacja grupowa (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)
Mitosnicy kina pewnie odnajdg tu skojarzenia z gtosnym filmem pt. "Dwunastu
gniewnych ludzi" w rezyserii S. Lumeta i ostawiong rolg H. Fondy.

Wedtug stownika psychologii termin facylitacja spoteczna oznacza: ogdlne
zjawisko polegajgce na pozytywnym (facylitujgcym) wptywie obecnoSci innych
osobnikow tego samego gatunku ma aktywnosc jednostek .

Innymi stowy, facylitacja spoteczna w odniesieniu do uczniéw oznacza, ze sg oni
w stanie duzo lepiej motywowac sie do wykonania zadania w sytuaciji, gdy ich
pracy przygladajg sie inni uczniowie.

Wazne s3 dwie prawidlowosci procesu:

Po pierwsze: poprawa skutecznosci wykonania zadania nastepuje wtedy, kiedy
zadanie jest dobrze znane, wycwiczone, nie sprawia probleméw.

Po drugie: jesli zadanie nie jest dobrze opanowane, sprawia duzo trudnosci, jest
skomplikowane, a osoba je wykonujgca nie ma zbyt wiele doswiadczenia,
wowczas poziom wykonania tego zadania w obecnosci innych oséb bardzo sie
obniza.

Wazne jest zatem uswiadomienie sobie, ze nie tylko kompetencje decyduja o
efektywnosci podejmowanych przez ucznia dziatan, ale wptyw na nig ma
réwniez obecnos¢ innych oséb 2

1. A.S. Reber, Stownik psychologii, Wydawnictwo Naukowe SCHOLAR, Warszawa 2000

2. H. Hamer, Psychologia spoteczna. Teoria i praktyka, Difin, Warszawa 2005

Prézniactwo spoteczne
Zjawisko to (zwane réwniez efektem Ringelmanna) objawia sie obserwowalng
tendencjg do mniejszego wkfadu w prace zespotowg, niz w aktywnosc¢
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podejmowang indywidualnie.

Prawidtowosci wystepowania zjawiska prozniactwa spotecznego w zespotach
mozna wyjasni¢ na dwa sposoby :

Po pierwsze - jesli cztonkowie zespotu widzg, ze niektorzy sposrod nich nie
przyktadajg sie w rownym stopniu do wykonania okreslonego zadania, wéwczas
rodzi sie w nich poczucie niesprawiedliwosci i dlatego ograniczajg wtasne wysitki.

Po drugie - wystepujgce w zespole rozproszenie odpowiedzialnosci sprawia, ze
nie mozna oceni¢ indywidualnego naktadu pracy, co dziata demotywujgco.
Dlatego niektérzy majg sktonnos¢ do podejmowania znacznie mniejszego wysitku
od innych.

1. A. Potocki (red.), Zachowania organizacyjne, Difin, Warszawa 2005

Poréwnanie warunkow tworzenia sie facylitacji spotecznej i prézniactwa
spotecznego (patrz Rysunek 1.10).

|

Brak modiwosci & Prawdopodobna

sanyceons PN ovecnosC (NN FCobE
jednostii INNYCH jednostki
Brak lgku Brak lgku

przed oceng przed oceng

Lepsze dzialanie Gorsze dzialanie Lepsze dziatanie Gorsze dzialanie
W trudnych dzialaniach w prostych zadaniach W prostych dzialaniach w trudnych zadaniach
Rysunek 1.10. Poréwnanie warunkoéw tworzenia sie facylitacji i prozniactwa

spofecznego.
Zrédto: H. Hamer, Psychologia spoteczna. Teoria i praktyka, Difin, Warszawa
2005 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Z mechanizmami grupowymi bezposrednio wigze sie pojecie matej grupy
spotecznej i role grupowe.

Mata grupa spoteczna (jakg mogg tworzy¢ np. osoby w obrebie klasy szkolnej) to
co najmniej dwie osoby, miedzy ktérymi istniejg bezposrednie interakcje. Osoby te
majg wspolny cel i posiadajg wspdlnie ustalone normy. Grupy tworzg rozwinietg
strukture grupowsg i majg poczucie odrebnosci swojej grupy od innych.

W matej grupie spotecznej interakcje zachodzg bezposrednio pomiedzy

Zachodniopomorska Szkota Biznesu w Szczecinie Strona 23



Komunikacja z osobg uczacy sie

wszystkimi jej cztonkami:
 kazdy z partnerow interakcji Swiadomie emituje pewne dziatania oraz sam
odbiera zachowania partnerow;

* miedzy partnerami interakcji zachodzi proces komunikowania sig;

* partnerzy interakcji wzajemnie wptywajg na siebie.

Mozna wyrdzni¢ nastepujgce kategorie interakcji:

1. Orientacja - to zachowania, ktére stuzg zdobywaniu informaciji.

2. Ocena - dotyczy gtéwnie sposobdéw realizacji celow grupowych (ocenie
poddawani sg ludzie i zadania).

3. Kontrola - cztonkowie grupy muszg kontrolowac sie nawzajem (sprawdzac, czy
normy grupowe sg przestrzegane).

4. Reakcje "+" i reakcje "-" - to zachowania o charakterze pozytywnym lub
negatywnym, jakie mozna zaobserwowac w grupie.

Role grupowe

Znajomosc¢ i umiejetnos¢ rozpoznania wsrdd ucznidw preferowanych przez nich
wzorcow funkcjonowania w grupie jest niezbedna w pracy nauczyciela. Styl
zachowania zwigzany z preferencja danej roli wptywa istotnie na styl i aktywnosc¢
komunikacyjng danego ucznia.

Najbardziej znang w psychologii koncepcjg rél grupowych jest koncepcja M.
Belbina. Wspotczesne opracowania, bazujgce na koncepcji Belbina, wskazujg
szesc rol zespotowych:

1. Kierownik/Moderator.

2. Realizator/Koordynator.

3. Kreatywny Pomystodawca.

4. t gcznik.

5. Dusza Zespotu.

6. Szczegotowy Wykonawca (patrz: Tabela 1.3).
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Tabela. 1.3. Najwazniejsze cechy rol grupowych nowszych koncepcji.
Zrédto: M. Gellert, C. Nowak, Zespét, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne,
Gdarnisk 2008 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Kierownik/
Moderator

Kieruje i nadaje
strukture; ma oko na
catosé; tworzy bodzce
sklaniajgce do
dziatania; kontroluje
realizacje ustalen;
mysli dalekosieznie i
koncepcyjnie.

Realizator/
LGLIG T E T

Szkicuje plany
dziatania; koncentruje
sig na tym, co jest
mozliwe do
zrealizowania;
motywuje w fazach
oslabienia; potrafi duzo
Jprzetrzymac”.

Kreatywny
Pomyslodawca

Myslenie
niekonwencjonalne;
che¢ podejmowania
sie eksperymentow;
spontanicznosc i
ogrom pomyshow;
otwartost na nowosci;
zaufanie wzgledem
innych, szczerosc.

Eacznik

Pielegnuje zewnetrzne
kontakty; dba o
przeplyw informacii;
informuje o waznych
odkryciach i trendach;
wyczuwa zewnetrzne
wsparcie; fatwo
nawiazuje kontakty.

Dusza Zespolu

Dba o to, aby zespdt
trzymat sig razem;
integruje osoby stojgce
z boku; zapewnia
harmonig; zwraca
uwage na atmosfere w
zespole.

Szczegolowy
Wykonawca

Doprowadza prace do
konca; podkresla
detale i dba o nig;
nadaje rzeczom ostatni
szlif; pilnuje jakosci
pracy i dotrzymywania
terminow; jest
dokladny i sumienny.

Kierownik/Moderator przejmuje kierowanie nad procesem zespotowym. Ma na
uwadze zadanie jako catosc. Ustala cele, tworzy bodzce do dziatania i przypomina
o koniecznosci stosowania sie do wczesniejszych ustaleh. Osoby petnigce
pozytywng role Kierownika/Moderatora sg dominujgce, ale nie chcg gérowac nad
innymi. Potrafig udzieli¢ krytycznej informacji zwrotnej, jesli odkryjg btad w planie
dziatania, argumentacji badz metodzie dziatania, ale nigdy nie krytykujg dla

zasady !

Osoby te wypowiadajg sie bez opordw i sg otwartymi stuchaczami - dobra
komunikacja nastepuje w obie strony. Potrafig oceni¢ stabe i mocne strony
cztonkéw zespotu. Potrafig ustalaé priorytety i moderowac procesy podejmowania

decyzji bez narzucania innym cztonkom zespotu swojego zdania

1.11).

(patrz: Rysunek
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Spotkalismy sie tutaj, aby zajac sig nastepujacymi sprawami...
Podsumowujac, do najwainiejszych punktdw naleia nastepujace...
Aby wrocié do meritum, moglibyscie. ..
Musimy uwazac, aby...

Moim zdaniem problem polega na tym, Ze...

o

o

* @

Rysunek 1.11. Typowe wypowiedzi i reakcje Kierownika/Moderatora.
Zrédfo: Opracowanie wtasne na podstawie: M. Gellert, C. Nowak, Zespoét,
Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarsk 2008 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespdt, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

2. M. Gellert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarnsk 2008

Realizator/Koordynator ktadzie nacisk na wykonalnos¢ powierzonych zadan.
Chetnie nadaje struktury i inicjuje dyskusje w zespole, aby powigzac ze sobg
pomysty oraz cele i stworzy¢ jeden wspadlny projekt. Gtdwnym punktem tej roli jest
osiggniecie celow i wynikow przy pomocy innych czionkdéw zespotu. Istotng
funkcjg Realizatora/Koordynatora jest tez nadanie ksztattu wysitkom zespotu. Przy
czym on w wiekszym stopniu niz Kierownik pracuje na wspolny sukces catego
zespotu ! (patrz: Rysunek 1.12).

W wyznaczonym czasie moglibysmy...
Zapiszmy to na tablicy. ..

Co to oznacza konkretnie, w praktyce?
Stracimy czas, jesli...

Rysunek 1.12. Typowe wypowiedzi i reakcje Realizatora/Koordynatora (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespdt, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

Kreatywny Pomystodawca to cztowiek z twdrczg energia, czasami dziata
irytujgco, ale powoduje, ze inni schodzg z drogi konwencjonalnego myslenia. Jest
dla zespotu zrédtem oryginalnych idei, inicjatyw i propozyciji, innowaciji. Z reguty
jest ufny i otwarty. Zaraza innych swoimi pomystami. Sita wtasnej wyobrazni i
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uznanie z zewnatrz bardzo go motywujg. Pomysty Kreatywnego Pomystodawcy
wyrdzniajg sie oryginalnoscig i radykalnym podejsciem do przeszkod i problemow.
Szuka niekonwencjonalnych rozwigzan. Wazniejsze dla niego sg gtéwne problemy
i ich podstawy niz praca nad szczegotami ! (patrz: Rysunek 1.13).

A co byscie powiedzieli na...
Spdjrzmy na to z zupelnie inngj strony...
To koniecznie powinno by¢...

Jesli postawimy to na glowie, wyjdzie nam..
Miatbym ochotg zastanowic sig nad ty

co by byto, gdyby...

Rysunek 1.13. Typowe wypowiedzi i reakcje Kreatywnego Pomystodawcy (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

Umiejetnosc¢ inspirowania sie dziataniami, pomystami i innowacjami prowadzi do
tego, ze Lacznik jest w stanie bardzo szybko rozpoznaé znaczenie nowych
pomystow dla wtasnego zespotu, mimo ze sam nie jest innowacyjny. £gcznik
szczegolnie nadaje sie do tropienia zewnetrznych zrédet pomocy i
rozprzestrzeniania pewnosci i zaufania. Wystepuje w charakterze sprzedawcy,
dyplomaty, czyli osoby kontaktujgcej sie z innymi w sprawach swojego zespotu.
Stymulacja poprzez kontakty zewnetrzne jest dla niego najwazniejszym zrodtem
motywacji ! (patrz: Rysunek 1.14).

Fantastyczny pomyst...
Znam kogos, kto maglby. ..

Nie ma sig o co martwic - dostang to od...
Magtym przekonac dziat zakupow do...
Porozmawiam z...

Rysunek 1.14. Typowe wypowiedzi i reakcje tgcznika (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespét, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008
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Jesli zespot pracuje pod presjg lub ma ktopoty, to niezwykle cenne sg cechy
Duszy Zespotu: empatia, zrozumienie, lojalno$¢, wsparcie. Obca jest jej
rywalizacja, potrafi roztadowac napiecie, jest spotecznikiem. Uosabia uzdrawiajgcy
element w zespole. To ona najczesciej wyczuwa potrzeby i zmartwienia cztonkow
zespotu. Dusza Zespotu troszczy sie o wewnetrzng komunikacje i jest ogniwem
tgczgcym cztonkdw grupy. Jest lojalna wobec zespotu jako catosci, ale potrafi
opowiedzie¢ sie po jednej stronie, jesli zespotowi grozi roztam. Podczas dyskusiji
zespotowej troszczy sie o to, aby wszyscy byli wigczeni w rozmowe, integruje
autsajderow 1 (patrz: Rysunek 1.15).

Powinni§my daé szanse pomystowi Krystyny
Podoba mi sig, jak ty...

Uwazam, Ze niepotrzebnie sig o to kidcimy
Uczcijmy nasz sukces!

Przecie? niektdrzy jeszcze w ogole
nie wypowiedzieli sig na ten temat!

Rysunek 1.15. Typowe wypowiedzi i reakcje Duszy Zespotu (Petna animacja

Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespét, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

Chociaz czasami zamitowanie do szczegotu sprawia, ze traci sie z oczu gtowny
cel, to jednak ta rygorystyczna konsekwencja Szczegoétowego Wykonawcy jest
wielkg zaletg, gdyz ostatecznie stuzy osiggnieciu jak najlepszego wyniku.
Szczegotowy Wykonawca dba o to, aby nawet drobiazgi byty sprawdzone. Kiedy
reszta zespotu mysli o nastepnym zadaniu, on ciggle jeszcze poswieca aktualnej
pracy catg swojg uwage. Doprowadza projekt do konca lub nadaje rzeczy, nad
ktorg pracuje, ostateczny szlif, poprzez opracowanie wszystkich niezbednych
pojedynczych zadan i wykonanie rutynowych czynnosci. Jego motywacja wynika z
leku, ze co$ mogtoby sie nie udaé ' (patrz: Rysunek 1.16).
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Pozwdlcie mi sprawdzic, czy...
W ten sposcb to sig nie uda, chyba ze...

Jesli to naprawde ma dziatac, to musimy...
Do tego musimy podejSc jeszcze raz,
tym razem dokfadnie;.

Rysunek 1.16. Typowe wypowiedzi i reakcje Szczegotowego Wykonawcy (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Gellert, C. Nowak, Zespét, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

Celem modutu 1 byto dostarczenie wiedzy na temat podstawowych zatozen
psychologii uczenia i ksztatcenia. Uczestnicy szkolen zostali zapoznani z wiedzg
na temat mechanizmow wewnatrzgrupowych warunkujgcych skutecznos¢ procesu
uczenia w grupie. Poznali podstawowe roznice indywidualne w procesie uczenia i
najistotniejsze mechanizmy psychologiczne odpowiedzialne za rozwoj zachowan
w grupie. Gtdwnym wspodtczesnie zatozeniem psychologii uczenia i ksztatcenia jest
przekonanie, ze o efektach uczenia decydujg nie tylko zdolnosci i poziom
inteligencji, ale réwniez warunki zewnetrzne, w ktérych przebiega proces uczenia.
Szczegolnego znaczenia w tym zakresie nabierajg kompetencje nauczyciela
zwigzane z jego wiedzg na temat prawidtowosci np. uczenia w systemie
grupowym oraz tzw. kwalifikacje interpersonalne. Te drugie bardzo czesto
determinujg ksztattowanie prawidtowych postaw motywacyjnych ucznia wobec
uczenia.
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Komunikacja jako proces porozumiewania sie

Celem modutu 2 jest zapoznanie Uczestnikdw szkolenia z podstawowg wiedza nt.
komunikacji interpersonalnej, a w szczegdélnosci z specyfikg komunikacji werbalnej
i niewerbalne;.

Po zapoznaniu sie z materiatem zawartym w module 2 Uczestnik szkolenia
bedzie:

« umiat wskazac podstawowe elementy procesu komunikowania;

* rozumiat specyfike i znaczenie komunikacji niewerbalnej i w regulacji zachowan
ludzkich;

* rozumiat specyfike i znaczenie komunikacji werbalnej i w regulacji zachowan
ludzkich;

« potrafit rozpoznawa¢ podstawowe zalety i wady uwarunkowan przestrzennych
dla procesu komunikowania.

Wiedza psychologiczna na temat uwarunkowan i wkasciwosci komunikowania
pozwala nie tylko lepiej rozumie¢ mechanizmy patologicznych zachowan
komunikacyjnych, ale rowniez wiasciwie wykorzystywac i kontrolowac rézne
aspekty komunikacji werbalnej i niewerbalnej w relacjach np. z osobg uczaca sie.

2.1. Komunikacja - préba zdefiniowania pojecia

Komunikacja (communication) to transfer czegos$ z jednego miejsca na drugi.
Tym "czyms" moze by¢ wiadomoSc¢, sygnat, znaczenie itp. Warunkiem
koniecznym zajscia komunikacji jest posiadanie wspolnego kodu przez nadawce i
odbiorce, by znaczenie czy informacje zawarte w komunikacie mogty byc¢
bezbtednie zinterpretowane 1

Inaczej mowigc proces komunikowania to proces porozumiewania oparty na
zaleznosciach pomiedzy nadawcg a odbiorcg (patrz: Rysunek 2.1).

kodowanie dekodowanie
m S KOMUNIKAT e = ODBIORCA

Rysunek 2.1. Proces komunikacji.
Zrédfo: K. Bocheriska-Wiostowska, Akademia umiejetnosci interpersonalnych. 20
spotkan z komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakow 2009 (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
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1. A.S. Reber, Stownik psychologii, Wydawnictwo Naukowe SCHOLAR, Warszawa 2000

Nadawca
Rozpoczyna proces komunikacji, kierujgc sie réznymi potrzebami np.:
* przekazanie polecenia;

* przedstawienie swojej opinii;
* skupienie na sobie uwagi;

* che¢ uzyskania brakujgcych informaciji itp.

Kodowanie

Przektadanie informacji nadawcy na sygnaty werbalne (stowa) i niewerbalne
(gesty, barwa i natezenie gtosu, postawa ciata, odlegtos¢ od odbiorcy). Jest to
proces czesto w duzej mierze nieswiadomy, dlatego nie zawsze wybiera sie
wiasciwy kod, zrozumiaty dla odbiorcy i adekwatnie wyrazajgcy intencje nadawcy.
Dekodowanie

Odbieranie i interpretowanie sygnatow przekazywanych przez nadawce i
przetwarzanie w zrozumiatg dla siebie informacje. Wiele czynnikow wptywa na
przebieg dekodowania np.: oczekiwania, wczesniejsze doswiadczenia z nadawca,
stosunek do nadawcy (emocje), warunki zewnetrzne.

Reakcja

Odpowiedz na tresci nadawane przez nadawce. Szczegdlnie istotne jest to, na
jakie informacje reaguje odbiorca, co zazwyczaj wybiera z duzej ilosci sygnatéw.

Poszczegodlne elementy procesu komunikacyjnego mogg stanowic istotne zrodto
znieksztatceh w komunikacji (patrz: Tabela 2.1).

W skutecznej komunikacji niezbedne jest, by intencje nadawcy byty adekwatnie
odczytane i zinterpretowane przez odbiorce
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Tabela 2.1. Znieksztatcenia komunikacji.
Zrédfo: K. Bocheriska-Wiostowska, Akademia umiejetnosci interpersonalnych. 20
spotkan z komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakow 2009 (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

zaklocajacy przekaz werbalny zaklocajgcy przekaz niewerbalny

+ nadmiar informacji « brak mowy ciala (mimicznosc, sztucznosc)
+ obca terminologia « nadmiar mowy ciala (duzo gestow, czeste
+ stresujgcy kontekst emaocjonalny zmiany pozycji ciata)
« nieuporzadkowana wypowied? (dygresje, - niespdjnosc przekazu werbalnego i
wieloznacznosé) niewerbalnego
+  skroty myslowe +  zbytnie skracanie dystansu lub nadmiema
odlegtosé fizyczna
+ osobowosé (np. mowca autorytarny, * nieumiejetnosc i brak wiedzy na temat
agresywny |ub podporzadkowany) aktywnego stuchania (pytanie, utrzymywanie
- postawa utrudniajaca przekaz informacji tematu, uwypuklanie tego, co wazne,
(np. ignorowanie reakcji stuchacza parafrazowanie, interpretowanie,
i jego potrzeb) konkludowanie)
+ mata wiarygodnosé mowcy * nierozpoznanie swojego nastawienia do
(np. merytoryczna, etyczna) mawcy lub nastawienie negatywne
« przekazywanie informacji nieadekwatnie *  nigjasnosc celu rozmowy
do mozliwosci odbioru stuchacza

Komunikacja towarzyszy cztowiekowi od narodzin. Od pierwszego dnia zycia
komunikowanie werbalne i niewerbalne pozwala sygnalizowac otoczeniu witasne
potrzeby, nastroje i emocje. Cztowiek tylko w ciggu doby wypowiada przecietnie
kilka tysiecy stow i odbiera okoto cztery tysigce komunikatéw .

Komunikowanie jest priorytetowg aktywnoscig cztowieka. Badania pokazujg, ze
okoto 70% czasu, jakim dysponuje cztowiek przeznacza na porozumiewanie sie
na rozne sposoby. Z tego 11% przypada na pisanie, 15% na czytanie, 32% na
mowienie i 42-57% na stuchanie (Baker, 1971r.).

Proces komunikacji moze stuzy¢ do:

* porozumiewania sie;

* przekonywania;
* wywierania wptywu;

* manipulaciji itp.

Zapamieta;j:

Komunikacja jest niezbedna do zdobywania wiedzy, rozwijania jezyka,
doskonalenia umiejetnosci porozumiewania sie. Rozwijanie komunikacji pozwala
lepiej rozumiec siebie i innych. Bez tej umiejetnosci nie jesteSmy w stanie dobrze
funkcjonowac w obszarze osobistym i zawodowym.

1. K. Bocheriska-Witostowska, Akademia umiejetno$ci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009
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Komunikowanie polega na méwieniu i stuchaniu. Mimo pozornej prostoty tego
stwierdzenia okazuje sie, ze komunikowanie jest niezwykle skomplikowanym
procesem psychologicznym. Gtéwne za sprawg trzech zasadniczych wtasciwosci
procesu komunikac;ji:

1. Komunikacja jest procesem wzajemnego przekazywania informaciji.

2. Nie mozna sie nie komunikowac - nawet milczenie jest komunikatem.

3. Komunikacja przebiega na wielu poziomach, jedne z nich sg Swiadome, inne
nie.

Komunikacja nie podlega wartosciowaniu (jest dobra lub zta, mozna natomiast
rozpatrywac jg w kategoriach jej skutecznosci. Warunkiem skutecznej komunikacji
jest spojnos¢ komunikatu werbalnego i niewerbalnego, to znaczy zgodnos¢é
pomiedzy tym, co sie mowi i tym, jak sie to méwi (patrz: Rysunek 2.2).

Komunikacja jest skuteczna,

jesli:
komunikat komunikat
NADANY ODEBRANY

Rysunek 2.2. Spéjna i skuteczna komunikacja (Petna animacja Flash jest
dostepna w materiatach e-learningowych)
To tres¢ tego, co wypowiadasz lub przekazujesz symbolicznie za pomocg pisma.

To wszystko to, co robi twoje ciato w kontakcie z innym obiektem, a przede
wszystkim z drugim cztowiekiem.

Ze wzgledu na kierunek przeptywu informacji wyrézniamy cztery podstawowe typy
komunikacji:

* komunikacje jednokierunkowas;

« komunikacje dwukierunkowa;

* komunikacje wprost;

* komunikacje nie wprost (patrz: Rysunek 2.3).

Zapamietaj:

"Mozesz mie¢ 100% racji (gratulacje!), ale ...nic to, jak nie masz relacji". Podstawg
budowania pozytywnych relacji jest sprawna komunikacja.
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|
| | | |
mm

Rysunek 2.3. Typy komunikacji ze wzgledu na kierunek przeptywu informacji
(Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

W wiekszosci dziedzin sukces zalezy w ponad 85% od umiejetnosci
komunikowania sie. Powszechnie uwaza sie, ze jakos¢ argumentacji, logiczne
wyjasnienie lub to, jakim jezykiem postuguje sie rozmowca, przesadza o
porozumieniu lub uzyskaniu akceptacji z drugiej strony.

O skutecznosci naszej komunikacji przesadza (patrz: Rysunek 2.4):
*w 55% to, co przekazuje nasze ciato (tzw. mowa ciata);

* w 38% brzmienie naszego gtosu oraz inne niewerbalne wokalne sktadniki
przekazu;

* W 7% tres¢ przekazu.
Zatem wyroznikiem kompetentnego komunikowania jest jego skutecznosc¢

(przynosi oczekiwane efekty) oraz naturalnosc i szczeros¢ (buduje zdrowe relacje
interpersonalne).
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Werbalny
7%

Wokalny

Wizualny 38%

55%

Rysunek 2.4. Kanaty komunikacji.
Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Pie¢ praw komunikowania si¢ wg Watzlawicka 1.

1. Nie mozna sie nie komunikowaé. Komunikowanie w wiekszosci zachodzi
nieSwiadomie.

2. Komunikacja ma aspekt tresciowy i aspekt relacyjny.

3. Komunikacja jest transakcyjna.

4. Wiadomosci wykorzystywane w procesie komunikowania majg charakter
werbalny, niewerbalny badz cyfrowy.

5. Wymiary komunikowania sg symetryczne albo komplementarne (patrz: Rysunek
2.5).

Zapamietaj:
Porozumiewanie sie jest nieodwracalne i niepowtarzalne. Relacja z drugim
cztowiekiem nigdy nie jest taka sama.
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Komunikacja ma
aspekt tresciowy
i relacyjny

Komunikacja
jest fransakeyjna

Nie moina sig
nie komunikowac

Wymiary Wiadomosci
komunikacji sa 53 werbalne,
symetryczne i niewerbalne

komplementarne i cyfrowe

Rysunek 2.5. Prawa komunikowania sie.

Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Nie tylko tres¢ wypowiedzi, lecz rowniez cechy, jakie jej sie nadaje, wyrazajac
pozytywne lub negatywne uczucia, decyduje o tym, jak zostanie zinterpretowana
przez adresata; brak zgodnosci miedzy aspektem treSciowym i aspektem relacji
moze prowadzi¢ u odbiorcy do problemow interpretacyjnych.

Komunikacja jest procesem dynamicznym, stale sie zmienia i rozwija poprzez
wzajemne interakcje. Interakcje opisujg sposob, w jaki ludzie akcentujg
poszczegodlne wydarzenia.

Nadawca jest jednoczesnie odbiorcg, a odbiorca jednoczesnie nadawcg. Obie
strony procesu komunikacji dynamicznie kreujg przebieg i jakos¢ komunikaciji.
Wzajemne postrzeganie zachowan powoduje cigg reakcji na zachowania drugiej
strony, co moze prowadzi¢ do patologicznych proceséw komunikacyjnych.

2.2. Komunikacja niewerbalna

Albert Mehrabian, psycholog zajmujgcy sie komunikacjg niewerbalng, stwierdzit,
ze 93% emocjonalnego oddziatywania komunikatu pochodzi ze zrédet
niewerbalnych, podczas gdy tylko 7% z werbalnych ! Komunikacja niewerbalna
W szerszym znaczeniu oznacza wszelkie zamierzone i niezamierzone
przekazywanie informacji za pomoca réznych dziatan, przedmiotow i wytwordéw
ludzkiej aktywnosci np. wystroj wnetrz domu 2 (patrz: Rysunek 2.6).

Zapamietaj:

Bez wzgledu na to, czy zachowanie jest zamierzone czy nie, bez wzgledu na to,
czy zostanie ono wiasciwie zinterpretowane czy nie, wszystkie zachowania
niewerbalne potencjalnie kreujg komunikat o osobie 3,
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Natomiast w wezszym rozumieniu - komunikowanie niewerbalne oznacza przekaz
informacji bez uzycia stowa pisanego i za pomocg statycznych i dynamicznych
wiasciwosci ciata. Powszechnie okreslane jako mowa ciata " .

Poksj 1 Poksj 2

'

i Taadin il |

Rysunek 2.6. Wyglad pokoju jako przyktad komunikacji niewerbalnej (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

1. R.B. Adler, L.B. Rosenfeld, R.F. Proctor I, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania sie,
Dom Wydawniczy REBIS, Poznan 2007

2. R.B. Adler, L.B. Rosenfeld, R.F. Proctor I, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania sig,
Dom Wydawniczy REBIS, Poznarn 2007

3. R.B. Adler, L.B. Rosenfeld, R.F. Proctor I, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania sie,
Dom Wydawniczy REBIS, Poznarn 2007

4. R.B. Adler, L.B. Rosenfeld, R.F. Proctor I, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania sie,
Dom Wydawniczy REBIS, Poznan 2007

W wezszym rozumieniu - komunikowanie niewerbalne oznacza przekaz informac;ji
bez uzycia stowa pisanego i za pomocg statycznych i dynamicznych wiasciwosci
ciata. Powszechnie okreslane jest jako mowa ciata . Mowa ciata poprzez rézne
sygnaty: ekspresje twarzy, postawe, gesty, brzmienie gtosu i inne w znacznym
stopniu wptywa na ksztattowanie sgdow i opinii ludzi na temat innych (patrz:
Rysunek 2.7).

Zapamietaj:

Bez wzgledu na to, co robimy i co mowimy, zawsze wysytamy komunikaty
niewerbalne, ktére demaskujg nasz rzeczywisty nastrdj i przezywane emocje.

Jestem spokojny.
Nie denerwujg sie.,

Rysunek 2.7. Komunikacja werbalna a mowa ciata (Petna animacja Flash jest
dostepna w materiatach e-learningowych)

Jestern spokojny.
Nie denerwujg sig.
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1. R.B. Adler, L.B. Rosenfeld, R.F. Proctor I, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania sie,
Dom Wydawniczy REBIS, Poznan 2007

Komunikaty niewerbalne istotnie wspomagajg komunikaty werbalne, nadajg im
wyrazistosci, klarownosci i jednoznacznosci.

Komunikowanie niewerbalne moze by¢ 1.

» wielokanatowe - informacje mogg byc¢ przesytane poprzez gesty, wyraz twarzy,
kontakt wzrokowy czy brzmienie gtosu;

» spontaniczne (niekontrolowane) - komunikaty "mowy ciata" uznawane sg za
doktadny wskaznik prawdziwosci ludzkich reakcji emocjonalnych;

» wieloznaczne - komunikaty niewerbalne sg mniej jednoznaczne niz stowa np.
krzyzowanie rgk i nGg moze oznaczac co innego w roznych sytuacjach;

» determinowane kulturowo - niektére sygnaty niewerbalne sg inne w réznych
kulturach np. witanie przyjaciét przez niektére ludy Afryki i Ameryki Potudniowe;j
przez pokazywanie jezyka;

* niespdjne z komunikowaniem werbalnym - sprzecznos¢ pomiedzy
komunikatem werbalnym i niewerbalnym rozstrzygana jest na korzys¢ tego
pierwszego.

1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

W komunikacji niewerbalnej wyrdznia sie jej trzy zasadnicze formy: kinezyjna,
proksemiczng i pozajezykowg (paralingwistyczng) 1 (patrz: Rysunek 2.8).

Forma kinezyjna komunikacji niewerbalnej dotyczy porozumiewania sie poprzez
szeroko pojety ruch ciata, proksemiczna - znaczenia dystansu i przestrzeni
osobistej w porozumiewaniu, a pozajezykowa - wptywu tempa mowienia,
natezenia gtosu, wysokosci i tonu na interpretacje poszczegolnych komunikatow.

Komunikacja
pozawerbalna
m anz’kma

Rysunek 2.8. Formy komunikowania sie pozawerbalnego.
Zrédio: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)
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1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Forma kinezyjna komunikowania niewerbalnego odbywa sie poprzez gesty, wyraz
twarzy, postawe ciata oraz dotyk. Twarz jest odpowiedzialna za wigcej niz potowe
przekazywanych informaciji. Za jej posrednictwem przekazywane sg uczucia
(emocje). Stad bardzo czesto usmiech traktuje sie jako skuteczny instrument
budowania i otwierania relacji interpersonalnych. Jednym z bardziej istotnych
narzedzi komunikowania sie niewerbalnego jest kontakt wzrokowy, poniewaz
informuje o 1.

* reakcji zwrotnej (sprzezeniu zwrotnym);

« otwartym kanale komunikowania sig;

» symptomach przynaleznosci bgdz wykluczenia.

Z rezultatéw wielu badan nad kontaktem wzrokowym miedzy ludzmi wynika, ze 2.

» w kontakt wzrokowy bardziej angazujg sie kobiety niz mezczyzni;

* kontakt z drugg osobg jest intensywniejszy wtedy, gdy stuchamy, niz wtedy, gdy
mowimy;

* nadawca oszukujgcy bywa na ogot mniej zaangazowany w kontakt wzrokowy;

* kontakt wzrokowy jest na ogét stabszy, gdy wzajemne reakcje miedzy partnerami
rozmowy sg konfliktowe;
* kontakt wzrokowy bywa dtuzszy w relacjach przyjacielskich niz wrogich.

1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

2. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Kontakt wzrokowy i wspéttowarzyszgce mu zachowania niewerbalne przekazujg
roznorodne informacje (patrz: Tabela 2.2).
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Tabela 2.2. Komunikowanie spojrzeniem w potgczeniu z innymi zachowaniami.
Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach

e-learningowych)

Zachowanie Komunikuje

Unikanie kontaktu wzrokowego, patrzenie w bok lub spuszczanie oczu.

\Wzniesienie glowy i spojrzenie do gory lub spuszczenie glowy w dot z wyrazem skupienia.
| Kontakt wzrokowy polgczony z ruchem glowy i zmarszczeniem brwi.

Utrzymanie kontaktu wzrokowego z rytmicznym potakiwaniem ghowy.

Utrzymanie kontaktu wzrokowego, usmiech, ewentualnie lekkie przechylenie glowy.

Diugie spojrzenie, nieruchomo utkwione w oczach partnera.

Unikanie kontaktu wzrokowego poprzez:

= spojrzenie w bok;

* spojrzenie w dot.

Uwazne patrzenie w oczy, bliskie usytuowanie, nachylone ciato, rozwarte ramiona,
usmiech.

Glebokie patrzenie partnerdw w oczy w sytuacii:

= przyjemnej tresci konwersacji;

= niemike] tresci rozmowy.

Nieruchome spojrzenie bez mrugniecia, przenoszenie go poprzez wolne zwroty glowy.

Szerokie rozwarcie powiek polgczone z ,oslupienieni oczu.

Zaklopotanie, klamanie badz ocenianie sytuacji jako

klopotliwg lub meczaca.

Przerwanie kontaktu (zaczekaj chwile, zastanawiam sie).

Wzmocnienie kontaktu; nie rozumiem, powtdrz.

Podtrzymywanie kontaktu; jasne, rozumiem o co chodzi;

nie mam nic do dodania.

Podtrzymywanie kontaktu; jasne, rozumiem o co chodzi;
nie mam nic do dodania.

. \Wymuszanie ulegtosci, chec uzyskania dominacii.

« lekcewazenie;
+lek i chec ucieczki.

Wyrazanie sympatii, otwartosci, demonstrowanie
przyjacielskiego nastawienia.

« przyrost sympatii odbiorcy;
« oslabienie pozytywnych uczuc.

Dyscypline wewnetrzna, wezuwanie sie w sytuacje partnera.

Zaskoczenie, zdziwienie, przerazenie badz podkreslanie
niezwykltosci przekazywanych tresci.

Zmarszczenie brwi, jakby ocieniajgce oczy z réwnoczesnym ulokowaniem wzroku
na dalekim obiekcie, zacisnigcie ust i opuszczenie ich kacikow.

Pewnosc siebie, odwage, gorowanie nad ludzmi.

Szybkie zacisnigcie | opuszczenie brwi potaczone z kontaktowym spojrzeniem, usmiechem
i skinieniem glowy.

Powitanie, deklaracja sympatii, aprobaty.

Zadarcie ghowy wysoko sytuujace nos, uniesienie brwi potaczone z opuszczeniem powiek
i czesto wykonywany glosny wdech.

Wzrost ruchliwosci gatek ocznych, pocieranie oczu, czeste drapanie sie w glowe i czesta
zmiana jej pozycji.

Uniesienie brwi polaczone z utozeniem ust w ,podkowké, i abnizenie kacikdw ust,
przenoszenie wzroku na partnera.

Patrzenie na nogi i pocieranie karku.

Pogarde, odpychanie, bute.

Narastanie zdenerwowania.

Dezaprobate, sceptycyzm, ,ja wiem lepiej’.

Przygnebienie, moze klamanie.

Gestykulacja i zmiany w pozycji ciata stanowig bogate zrédto informacji w procesie
komunikowania. Uzywajgc ragk, dtoni i regulujgc postawe ciata ludzie potrafig
tworzy¢ wyrazne i bogate reprezentacje niewerbalne, wyraza¢ swoje opinie i sgdy
oraz komunikowac swoje emocje i uczucia wobec otaczajgcej ich rzeczywistosci.
Badania nad komunikacjg niewerbalng umozliwity wyodrebnienie szesciu
podstawowych wzoréw zachowan niewerbalnych w relacjach interpersonalnych

(patrz: Rysunek 2.9).
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Rysunek 2.9. Zachowania niewerbalne w zaleznosci od nastawienia rozmowcy.
Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Forma proksemiczna komunikowania przejawia sie poprzez przekazywanie
informacji w trzech podstawowych wymiarach ":
« dystansu przestrzennego pomiedzy nadawcg a odbiorca;

* poze ciata;

* orientacje (usadowienie) w przestrzeni (patrz: Rysunek 2.10).

Komunikowanie sig
proksemiczne i jego wymiary

orientacje
(usadowienie)

Postawa

Rysunek 2.10. Wymiary komunikowania sie proksemicznego.

Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Dystans zwigzany jest z istnieniem sfery osobistej. Jest on najblizszym obszarem
wokot jednostki, uznawanym przez nig za nalezgcy do niej. Jej rozmiar warunkuje
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miedzy innymi 1.
» pochodzenie kulturowe;

« status spoteczny;
* typ osobowosci;
* wiek;

* ptec.
Zazwyczaj wyroznia sie cztery odmiany dystansu (patrz: Rysunek 2.11).

Spoteczny; migdzy osobami o réinych
pozycjach spolecznych (150-350 cm)

=
7]
=
e
=
z
=
=
S

Rysunek 2.11. Odmiany dystansu.

Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Komunikowanie wigze sie rowniez z orientacjg w przestrzeni (patrz: Rysunek
2.12).

Zapamietaj:

R&6zne usadowienia uczniéw w klasie czy uczestnikdw szkolenia wyzwalajg rézne
zachowania i reakcje komunikacyjne. Znajomos¢ wad i zalet roznych sposobdéw
rozmieszczenia oséb uczgcych zwieksza skutecznos¢ komunikacyjng, a w
konsekwencji pozytywnie facylituje proces uczenia.
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Orientacje
(usadowienie)

] l l ] !
w twarz do tylu siebie prostym ukosnej

Rysunek 2.12. Mozliwe orientacje w przestrzeni.
Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,
Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Usadowienie uczacych w ksztalcie litery U 1(patrz: Rysunek 2.13).

Zalety:
* nauczyciel/prezenter utrzymuje staty kontakt wzrokowy z uczgcymi;

* komunikacja pozbawiona jest barier np. w postaci biurka;

* nauczyciel/prezenter swobodnie porusza sie w przestrzeni komunikacyjne;j.
Wady:

» ustawienie U moze zachecac¢ "przeciwne strony" do nadmiernej konfrontacji i

konfliktu;

* jesli podstawa U jest dtuga, siedzgce tam osoby mogg mie¢ trudnosci z
kontaktem wzrokowym i porozumiewaniem sie.

Rysunek 2.13. Ustawienia miejsc siedzgcych w ksztafcie litery U.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2006 (Petna animacja Flash jest
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dostepna w materiatach e-learningowych)

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakéw 2006

Usadowienie uczacych w formie tzw. teatru (sali lekcyjnej) 1 (patrz: Rysunek
2.14).

Zalety:
» mozliwos$¢ pomieszczenia duzej liczby uczacych,;

» w przypadku, gdy osoby nizsze siedzg przed wyzszymi nauczyciel/prezenter jest
widoczny dla wszystkich uczacych.
Wady:

* utrzymywanie kontaktu wzrokowego i komunikacja z audytorium moze by¢
utrudniona;

* interakcje komunikacyjne pomiedzy uczestnikami sg ograniczone np. z powodu
ograniczonej widocznosci osoby wypowiadajgcej sieg;

» komunikacja ma tendencje do jednokierunkowej i formalne;.

Rysunek 2.14. Usadowienie teatralne.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakoéw 2006 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakéw 2006

Usadowienie uczacych w formie tzw. stotu konferencyjnego [przypis1] (patrz:
Rysunek 2.15).
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Zalety:

* nauczyciel/prezenter utrzymuje staty kontakt wzrokowy z uczgcymi;

* stot stwarza poczucie komfortu i zwieksza bezpieczenstwo uczacych sie;

* nauczyciel/prezenter swobodnie kontroluje przestrzen komunikacyjng.
Wady:

« utrudniona komunikacja pomiedzy osobami siedzgcymi wzdtuz tego samego

boku;

* jesli osob, a w konsekwenciji stét jest duzy osoby mogg mie¢ trudnosci z
kontaktem wzrokowym i porozumiewaniem sig;

« ustawienie konferencyjnego stotu moze zachecac "przeciwne strony" do
nadmiernej konfrontacji i konfliktu.

Rysunek 2.15. Stét konferencyjny.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2006 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakéw 2006

Usadowienie uczacych w formie tzw. klubowego (restauracyjnego) 1 (patrz:
Rysunek 2.16).

Zalety:
* wzmacnia kanaty komunikacji nieformalnej pomiedzy osobami siedzgcymi przy
jednym stoliku;
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« utatwia i zwieksza ilos¢ interakcji komunikacyjnych pomiedzy uczgcymi;

* nauczyciel/prezenter swobodnie porusza sie pomiedzy stolikami (mozliwos¢
bezposrednich relacji z poszczegolnymi osobami).

Wady:
* nauczyciel/prezenter moze miec problem z kontrolg przestrzeni komunikacyjnej;

* 0soby przy réznych stolikach mogg miec¢ trudnosci z kontaktem wzrokowym i
porozumiewaniem sie.

Rysunek 2.16. Ustawienie klubowe.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2006 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakéw 2006

Usadowienie uczacych w formie tzw. okregu L (patrz: Rysunek 2.17)
Zalety:
« wzmachia kanaty komunikacji nieformalnej pomiedzy osobami siedzgcymi w

okregu;

« utatwia i zwieksza ilos¢ interakcji komunikacyjnych pomiedzy uczgcymi, zacheca
do dyskusij;

* nauczyciel/prezenter swobodnie kontroluje przestrzen komunikacyjng;

» komunikacja pozbawiona barier przestrzennych.
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Wady:
« ustawienie kojarzy sie z ustawieniem "terapeutycznym®;

« dla niektorych osob ustawienie obniza poczucie bezpieczenstwa w grupie;

* nadmierne narazenie na bezposrednia ekspozycje spoteczng.

Rysunek 2.17. Ustawienie miejsc siedzgcych w okrag.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakoéw 2006 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)

1. L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci trenerskich, Oficyna
Ekonomiczna, Krakow 2006

Trzecim aspektem komunikacji niewerbalnej (poza omoéwiong wczesniej
komunikacjg kinezyjng i proksemiczng) jest paralingwistyczna (pozajezykowa)
forma komunikowania, ktéra dotyczy gtosnosci, intonaciji, tempa, rytmu i barwy
gtosu. Gtos stanowi podstawowe narzedzie pracy nauczyciela/trenera. Sposob
wykorzystywania tego narzedzia moze by¢ gtéwng przyczyng sukcesu lub porazki
procesu edukacyjnego. Wtasciwe wykorzystanie gtosu dotyczy stosowania tzw.
zasady PAMPERS ! (patrz: Rysunek 2.18).

Zachodniopomorska Szkota Biznesu w Szczecinie Strona 47



Komunikacja z osobg uczacy sie

projekcja (emisja) glosu, czyli wiasciwe natgzenie i glosnosci mowienia

artykulacja, czyli wyrazne wymawianie stow poprawnosc jgzykowa

modulacja, czyli zwigkszanie i zmniejszanie natgZenia gtosu
pauzy i przerwy w wypowiedziach zamiast ,potoku stéw”

ekspresija i zaangazowanie emocjonalne w wypowiadane komunikaty

regularne powtarzanie i intonacyjne wzmacnianie stow-kuczy istotnych
dla procesu edukacyjnego

szybkosé mowienia czyli zrdwnowazone tempo méwienia

Rysunek 2.18. Zasada PAMPERS.
Zrédfo: L. Rae, Efektywne szkolenie. Techniki doskonalenia umiejetnosci
trenerskich, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2006 (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)
1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999

Zachowania niewerbalne stanowig istotny element sprawnego komunikowania sie
nauczyciela. Bardzo czesto gesty, mimika twarzy i inne atrybuty niewerbalne
dopetniajg znaczenie komunikatu werbalnego. Istotne jest, aby owo dopetnienie
byto jak najbardziej synchronizowane i spojne. Sprawna komunikacja z osobg
uczgcg moze wykorzystywac rézne elementy niewerbalne dla wzmocnienia
przekazu i w efekcie procesu edukacyjnego (patrz: Tabela 2.3).

Tabela 2.3. Klasyfikacja gestow.
Zréadifo: K. Bocheriska-Wiostowska, Akademia umiejetno$ci interpersonalnych. 20
spotkan z komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009 (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Afektory

gesty, mimika, czeste
zmiany postawy ciga
wskazujgce na emocje,
{np. skrzyzowanie nog)

Emblematy

gesty symbaoliczne
charakterystyczne dla
jakiejs kultury,
zastepujace proste
stowo czy wyrazenie

llustatory

gesty, za pomocg
ktérych wizualizuje se
wypowiedz (np.
kreslenie w powietrzu
krawedzi opisywanego
przedmiotu

Ragulatory

gesty, ktdre organizuja,
pomagaja kontrolowad
rozmowe (np.
potakiwanie glowa)

Adaptory

wyraz twarzy, gesty,
ulozenie ciala, przez
ktore czlowiek
dostosowuje sig do
zaistniatej sytuacji (np.
zmiana przyjetej
pozycji na krzesle na
bardziej wygodna,
usmiechanie sig, takze
zmiana ulozenia
pozycji dioni, nog)

Autoadaptory

gesty, ruchy
uspokajajace psychile
{np. bawienie sig
oldwkiem, obgryzanie
paznokci)

Gesty, mimika, kat nachylenia ciata, dotyk, sita natezenia gtosu sg réwniez
niezbednym narzedziem ksztattowania atmosfery w grupie edukacyjne;.
Nauczyciel dbajgcy o jakos¢ komunikacji i sprawne porozumiewanie powinien
korzysta¢ przede wszystkim z tych elementéw i sygnatéw niewerbalnych, ktére
utatwiajg kontakt, a nie blokuja.
Zachowania niewerbalne nauczyciela dzielimy na dwie grupy: otwierajgce kontakt
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(ciepte) i zamykajgce kontakt (zimne) 1 (patrz: Rysunek 2.19).

Proszi

Zachowania
ciepte

Rysunek 2.19. Charakterystyka zachowan cieptych i zimnych (Petna animacja

Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM, Wroctaw 1999.

W praktyce edukacyjnej nauczyciela istotnym narzedziem podnoszgcym jako$¢

komunikowania jest wiedza na temat preferowanych styléw komunikaciji, jak i tych
ktérych nalezy unikaé, jako znaczgcych zrédet patologizacii procesu komunikaciji

(patrz: Tabela 2.4).

Tabela 2.4. Zachowania niewerbalne.

Zrédfo: J. Stankiewicz, Komunikowanie sie w organizacji, Wydawnictwo ASTRUM,

Wroctaw 1999 (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Zachowania niewerbalne, ktore nalezy:

kreowac, preferowac

unikac, eliminowac

ofensywne przyjazne
patrzenie na twarz partnera
« usmiechanie sig
= otwarte dionie
« niezakladanie rak
« minimalizowanie czestotliwosci dotykania twarzy
« pochylanie sie lekko do przodu, ku partnerowi
« stawianie obu nég na pododze

defensywne
unikanie kontaktu wzrokowego
« twarz bez wyrazu
« zacisnigte piesci
+ nakladanie ekina reke
« prawie ciggle pocieranie nosa, ucha lub oka
« odchylanie se od partnera
« zakfadanie nogi na nogg

pewm siebie, ale nie zarozumiale
spogladanie od czasu do czasu w oczy partnerowi
= minimalizowanie mrugania powiekami
= wysuwanie brody do przodu
* niechrzakanie
« niedotykanie twarzy rekg
= niezaslanianie ust dionia podczas méwienia
« stykanie palcow
= trzymanie swobodnie gk z tylu
* nieruszanie sie na krzesle
= trzymanie nog prosto przed sokg w pozycji siedzacej

nlespokqne
totalne unikanie wzroku
+ intensyfikowanie mrugania powiekami
* opuszczanie brody
+ chrzakanie
« dotykanie twarzy reka
+ zaslanianie ust dionia podczas méwienia
» czgste zaciskanie i otwieranie doni
* pocigganie za ucho
+ wiercenie sie na krzesle
« poruszanie stopamiw goe i w dot w pozycji siedzacej

uwazne, zainteresowane
lekkie przechylenie gtowy w bok podczas sbchania
« patrzenie na partnera przez okolo ¥ czasu rozmowy
« przykladanie doni do policzka
« gladzenie sig po brodzie
« chwytanie nosa w okolicach oczu
« zdejmowanie okulardw i branie do ust kaica uchwytu
« pochylanie sie lekko do przodu podczas duchania
= nieporuszenie nogami

wynlosle zarozumiale
|nlen5',rwne wpatrw\rame siew partnera

- ironiczne usmiechanie sig

+ patrzenie znad okularow

+ podnoszenie brwi

« wskazywanie palcem na partnera

« uderzenie piescig w stot

« pocieranie karku

» stanie nad siedzcym partnerem

« chodzenie dookda

« pochylanie sig podczas siedzenia do tyu z rekami zalozonymi za
glowa oraz nogami wycBgnietymi do przodu

Zachodniopomorska Szkota Biznesu w Szczecinie

Strona 49



Komunikacja z osobg uczacy sie

2.3. Komunikacja werbalna

Aby komunikacja spetniata swojg funkcje (wymiana informac;ji) konieczne jest, aby:
* nadawca postugiwat sie okreslonym kodem (jezykiem);

 kanat komunikacji zostat dobrany odpowiednio do sytuac;ji i kodu;

+ odbiorca zrozumiat (odkodowat) komunikat zgodnie z intencjami rozmoéwcy.

Efektywna komunikacja werbalna obejmuje m.in. takie umiejetnosci jak:
« aktywne stuchanie;

» skuteczne moéwienie;

* pokonywanie barier komunikacyjnych.

Komunikowanie polega na méwieniu i stuchaniu. To banalne stwierdzenie okazuje
sie by¢ niezwykle skomplikowanym procesem psychologicznym.

Czy zdarza Ci sie, ze zamiast kogos stucha¢ myslisz o tym, co za chwile
masz odpowiedzie¢?

W mowieniu nie chodzi tylko o wypowiadanie stow, tak samo w stuchaniu - nie
najwazniejszy jest sprawny aparat stuchowy.

Zapamietaj:

Komunikacja, jak ryba wody, potrzebuje interakcji. Nauczyciel stosujgcy styl
komunikowania "zza biurka" niewystarczajgco angazuje sie w kontakty z uczniami.
Zapomina, ze uczenie innych opiera sie przede wszystkim na sprawnym
komunikowaniu i porozumiewaniu.

Aktywne stuchanie oparte jest na intencji zaangazowania sie w co najmniej w
jeden cel interakcji komunikacyjnej pomiedzy ludzmi 1.

* zrozumienie drugiej osoby;

« zainteresowanie (werbalne i niewerbalne) rozmowsg;

* nauczenie sie czegos o drugiej osobie.

Gtowne zasady skutecznego stuchania sprowadzajg do kilku waznych
umiejetnosci komunikacyjnych:
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« zadawania pytan;

* pytan o rozwigzania;

» okazywania zainteresowania;

* przekazywania informacji zwrotnej;

« zachowania dystansu emocjonalnego;

* empatycznego rozpoznawania uczu¢ rozmowcy.

Zapamieta;j:

Aktywne stuchanie to podstawowa umiejetno$¢ stuzgca tworzeniu i utrzymywaniu
relacji z innymi ludZzmi. Nikt przeciez nie lubi rozmawia¢ z rozmowcg, ktory nie
stucha i jest skoncentrowany tylko na sobie. Aktywne stuchanie zatem nie jest:
interpretowaniem tego co méwi rozmowca, dawaniem rad, pouczaniem,
udzielaniem pozornego wsparcia (Nie martw sie... Twoj problem jest niczym
wobec moich problemdw...), ttumaczeniem i zaprzeczaniem uczuciom drugiej
strony.

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007

Jak wspoméc proces aktywnego stuchania?

Po pierwsze, wybierz spokojne i ustronne miejsce. Rozmie$¢ siedzenia tak, by
wyeliminowac fizyczne bariery.

Po drugie, stworz wlasciwg atmosfere. Daj rozmoéwcy odczué, ze chcesz go
wystuchaé, okaz zainteresowanie i utrzymuj kontakt wzrokowy, jednak bez
natarczywego wpatrywania sie. Bgdz cierpliwy - pozwol rozmowcy powiedziec
wszystko do konca. Pobudzaj wypowiedz, pochylajgc sie do przodu, potakujgc
kiedy trzeba. W razie potrzeby okaz empatie. Nie bierz do siebie osobistych opinii i
nie probuj sie bronic.

Po trzecie wypracuj wiasciwe zachowanie jako stuchacz. Wydawaj dzwieki
Swiadczace o tym, ze stuchasz: "mhm", "rozumiem". Poczekaj chwile, nim
odpowiesz. Zachowaj otwarty umyst - nie spiesz sig, by oceniac innych, wyciggac¢
whnioski, sprzeczac sie ani przerywac.

Gtéwnymi instrumentami aktywnego stuchania sa:
* parafraza;
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* precyzowanie;

* przekazywanie informacji zwrotnych.

Badz swiadomy wiasnych emocji. Nie poddawaj sie uprzedzeniom. Skup sie na
tym, co jest wazne, starajgc sie dociec do sedna wypowiedzi. Wyczuwaj nastroje,
zwracaj uwage na wyraz twarzy i ruchy ciata, by poja¢ petne znaczenie przekazu.
Poszukaj nowych informacji, podsumowujgc, zadajac pytania, powtarzajac i
parafrazujgc. Podsumowuj wypowiedzi, by sprawdzi¢ czy je wiasciwie
zrozumiates.

Parafraza jest podstawowg metodg aktywnego i skutecznego stuchania. Jest
informacjg zwrotng dla partnera o tym, jak zrozumieliSmy jego stowa. W parafrazie
powtarzamy wtasnymi stowami podstawowe sformutowania partnera, kluczowe
frazy jego wypowiedzi sprawdzajgc czy dobrze zrozumieliSmy intencje i treS¢ jego
wypowiedzi. Umiejetnos¢ parafrazowania jest niezbedna, aby naprawde stuchac.
Parafraza skutecznie neutralizuje bariery komunikacyjne (patrz: Rysunek 2.20).

£ tego co mawisz, rozumiem, Ze...
0 ile dobrze cig zrozumiatam...
Innymi stowy...

Wigc czute$ wowezas...

Rysunek 2.20. Parafrazowanie (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Precyzowanie czesto towarzyszy parafrazowaniu. Oznacza zadawanie pytan, az
do uzyskania petniejszego obrazu. Gtéwnym celem aktywnego stuchania jest
petne zrozumienie nadawcy. Precyzowanie pozwala uzyskac niezbedne
informacje dla realizacji tego celu. Precyzowanie bardzo czesto wykorzystuje
technike klaryfikacji, czyli proSbe wobec rozmowcy o rozwiniecie jakiejs mysli czy
watku wypowiedzi np. poprzez podanie konkretnych przyktadow (patrz: Rysunek
2.21).
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Gdyby$ magt doprecyzowac...

Czy mogtbys podac przyktad ...

A wiec to jest najwaznigjsze ...

Chciatabym sig upewni¢, czy na pewno chodz ci o...
Mam wraZenie, Ze sig zagubitam. Pozwdl, Ze powiem co zrozumiatam...
Czy moZesz to powtdrzye...
Inaczej mowiac. ..

To znaczy wedtug ciebie...

Rysunek 2.21. Precyzowanie (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Przekazywanie informacji zwrotnej to kolejny wazny element aktywnego
stuchania. Nie oznacza sprzeciwiania sie czy utozsamiania sie z trescig
wypowiedzi; oznacza jedynie dzielenie sie wtasnymi odczuciami i refleksjami.
Konstruktywne informacje zwrotne:

* sg przekazywane w sposob konkretny i zwiezty, a nie ogolny i niejasny;

* sg skoncentrowane na zachowaniu, a nie na osobowo$ci;

* sg obserwacjami zdarzen, a nie przypinaniem etykietek czy ocenami
emocjonalnymi;

* majg na celu doradzenie, pomoc drugiej osobie, a nie ponizenie jej;

 pozwalajg odbiorcy rozwigzac jakis swoj problem.

Istniejg trzy wazne cechy dobrej informacji zwrotnej. Musi by¢ ona
natychmiastowa, szczera i wspierajgca . Natychmiastowa - to znaczy
wypowiedziana zaraz po petnym zrozumieniu komunikatu. Szczera - to znaczy ma
by¢ autentyczna reakcjg na wypowiedz rozméwcy. Wspierajaca - to znaczy w
sposob w sposob tagodny przekazujgcy informacje, ale nie powodujgcy agresji i
zachowan obronnych u rozmowcy.

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007

Jedng z trudniejszych psychologicznie sytuacji w pracy nauczyciela jest
przekazywanie uczniom negatywnych informacji zwrotnych zwigzanych np. z ich
efektywnoscig procesu edukacyjnego.
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Z wyrazaniem krytyki zwigzane sg rézne obawy nt. innych ludzi:
* inni sie zdenerwujg;

* inni nie bedg mnie lubili;
* ludzie bedg o mnie méwili zte rzeczy;
* jesli stanie sie cos ztego, nie bede umiat sobie z tym poradzic;

« zostane skrytykowany lub odepchniety.

W tej sytuacji, jak w zadnej innej nauczyciel powinien wykazac sie wtasciwym
poziomem asertywnosci. Jesli nastawi sie na rozwigzanie problemu i skoncentruje
sie na samym problemie, a nie na kwestiach osobowo$ci, wtedy bedzie mozliwa
komunikacja na poziomie "ja czuje sie dobrze - ty czujesz sie dobrze" rozmawiajgc
o konkretnych faktach, zachowaniach i ich konsekwencjach, a nie o postawach,
osobowos$ci czy opiniach.

2.4. Bariery w procesie komunikowania

Zrédtem barier komunikacyjnych sg przede wszystkim ludzie. To w jaki sposéb
zostali wychowani, w jakim zyjg srodowisku i kulturze wptywa na wysytanie i
odbieranie przez nich komunikatéw. Wazng role odgrywajg rowniez trwate (np.
osobowosciowe) i chwilowe niedyspozycje ! (patrz: Rysunek 2.22).
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Porozumienie - komunikacja pozbawiona biedow

|||||

Brak porozumienia - bledy komunikacyjne

4 5
2 3 X ' 6
P —_—
1 e~ ~ 4 8
o

—

Rysunek 2.22.Porozumienie - komunikacja pozbawiona btedow.Brak
porozumienia - btedy komunikacyjne. (Petna animacja Flash jest dostepna w

materiatach e-learningowych)

1. K. Bocheriska-Witostowska, Akademia umiejetno$ci interpersonalnych. 20 spotkar z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls", Krakéw 2009

W codziennym zyciu - czy to prywatnym, czy zawodowym - nieustannie
spotykamy sie z réznymi ludzmi, komunikujgc sie w mniej lub bardziej
satysfakcjonujgcy dla nas sposob. Od czego zalezy jakosc¢ relacji miedzyludzkich?
Co sprawia, ze niektére osoby komunikujg sie skutecznie i efektywnie, a niektore
nie posiadajg tej kompetenc;ji? Zazwyczaj zrodet owych sktonnosci mozna
upatrywac w preferowanym stylu komunikowania.

Style komunikowania:

1. Styl komunikacji typu PODPORZADKOWANIE.

2. Styl komunikacji typu DOMINOWANIE.

3. Styl komunikacji typu MANIPULACJA.

4. Styl komunikacji typu RACJONALNOSC.

"Trudni rozmowcy", czyli osoby stosujgce zaktdcajgey styl komunikowania, czesto
zadajg zbyt wiele pytan, chcg sie spoufali¢ z partnerem rozmowy, silg sie na zarty.
W codziennym zyciu trzeba by¢ przygotowanym na to, ze zamiast rozmoéwcy o
adekwatnym stylu komunikowania, czesciej bedziemy mie¢ do czynienia wtasnie z
osobami utrudniajgcymi sprawny przebieg procesu komunikacji.

Rozmowca komunikuje sie wprost. Uwaznie stucha, reaguje naturalnie, pokazuje
prawdziwg twarz. Przeprasza, gdy uzmystowi sobie, ze zrobit cos, czego nie
zamierzat zrobié. Jego przekaz jest jednoznaczny i jasny. Mowa ciata jest tez
adekwatna: ciato i mysli stanowig integralnosc¢. Kiedy uderza kogos w ramie, mowi
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patrzgc na te osobe: "Potrgcitem cie. Przepraszam. Czy nic ci sie nie stato?".

1. PODPORZADKOWANIE:
 zgadzanie sie na wszystko w sposob przymilny;

* przyznawanie innym racji bez wzgledu na okolicznosci;
» wptywanie na innych poprzez przepraszanie oraz ulegtosc;
* robienie wszystkiego, aby nie zdenerwowac innych.

2. DOMINOWANIE:
* krytykowanie innych, tropienie btedow;

* uwazanie sie za lepszego od innych;
* narzucanie swojej woli;
* nie zwracanie uwagi na odpowiedzi.

3. MANIPULACJA:
* wprowadzanie chaosu;

* reakcje nieodpowiednie do sytuacji;
« zadawanie pytan catkowicie nie zwigzanych z tematem;
* mowienie o "niebieskich migdatach";

* bycie w ciggtym ruchu: ramiona, usta, nogi - wszystko porusza sie w kilku
kierunkach jednoczesnie.

4. RACJONALNOSC:
« dbanie o odpowiedni dobdr stéw, czesto bez znajomosci ich znaczenia;

+ gtos monotonny i oschty;
 okazywanie jak najmniej emoc;ji;
 sztywna postawa ciata, rece martwe, nie okazujg zadnych uczuc;

* rzadki kontakt wzrokowy (patrz: Rysunek 2.23).
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Jestem uleghy
i podporzadkowujg
ig innym ludziom

Staram sig zawsze
zachowywac racjonalnie
i ze spokojem__4

Manipulujg innyrmi,
aby zrealizowac
swoje cele

Rysunek 2.23. Style komunikacyjne (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)
Wypowiedzi typu: "Wszystko mi jedno, zrébmy tak, jak ty chcesz, ja tylko chce,
abys byt zadowolony".

Stosowanie uogdlnien: "Ty nigdy nic dobrego nie zrobites..., ty zawsze mi
przeszkadzasz..".

Trudnosci w porozumiewaniu sie, zaburzenia w kontakcie, biorg sie zwykle stad,
ze ludzie czesto nieswiadomie zachowujg sie wobec siebie w sposéb ktory jest
odbierany jako inwazyjny, agresywny, obrazliwy. W takich sytuacjach zamiast
otwierac sie na kontakt wycofujg sie, zamykajg, a czesto w obronie wtasnej
atakuja.

Komunikaty zakiécajgce kontakt:
* uogolnianie, przerywanie, ocenianie, osgdzanie, krytykowanie, obwinianie;

* pouczanie, radzenie, moralizowanie, zawstydzanie;

* grozenie, ostrzeganie, obiecywanie (bez pokrycia), rozkazywanie, spoufalanie
sie, zartowanie (niestosowne);

« komunikaty typu "ty", zamiast komunikat typu "ja";

» podwdjny komunikat.

W procesie komunikacji zachowania werbalne i niewerbalne, ktére stanowig
bariery w porozumiewaniu sie, zazwyczaj uruchamiajg spirale konfliktow
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interpersonalnych.

Na poziomie werbalnym przekazywana jest inna informacja niz na poziomie
niewerbalnym.

Komunikat typu TY: niejasno sie pan wyraza. Komunikat typu JA: nie jestem
pewien, czy pana dobrze rozumiem.

Przyczyng konfliktow sg zawsze ludzie, ktérzy majg odmienne poglady, lub ktérzy
usitujg osiggngc¢ co$ kosztem innych. Jest to zjawisko procesualne ztozone z
szeregu epizodow: 1. Sprzeczne cele, interesy. 2. Negatywny, wzajemny wptyw
partneréw na siebie. 3. Charakterystyczny uktad powigzan miedzy epizodami.

W procesie komunikowania, niezaleznie od kontekstu sytuacyjnego, napotykamy
na swej drodze rézne trudnosci. Jakich barier komunikacyjnych nalezy
szczegolnie unika¢ w kontaktach z innymi?

Gléwne bariery komunikacji:

* 0sgdzanie;

» decydowanie za innych;

* uciekanie od cudzych problemow;

* blokady jezykowe.

Osadzanie

Polega na narzucaniu innym wiasnych wartosci oraz wskazywaniu rozwigzan

cudzych probleméw bez uwzgledniania racji osob, ktérych problemy te dotycza.

Skutki u rozmoéwecy: zanizenie samooceny, wycofywanie sie, biernos¢ i strach,
mata aktywnosc¢ i znudzenie, zniechecenie lub bunt, che¢ odwetu lub ucieczka.

Osoba tworzaca bariery komunikacyjne poprzez osadzanie zazwyczaj
krytykuje rozméwcéw, obraza ich, orzeka swoje decyzje, oskarza nie majac
wystarczajagcych podstaw.

Decydowanie za innych
Osoba decydujgca za innych pozbawia ich mozliwosci samodzielnego
podejmowania decyzji.

Skutki u rozmoéwcy: ulegtos¢, uzaleznienie, wywotanie poczucia winy, opor.
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Osoba tworzaca bariery komunikacyjne poprzez decydowanie za innych:
rozkazuje, zakazuje, grozi, moralizuje, przypomina o obowigzkach, daje gotowe
rozwigzania, odwotuje sie do logiki.

Uciekanie od cudzych problemoéow
Osoba zachowuje sie tak, gdy nie przejawia checi stuchania swojego rozméwcy,
nie chce wzig¢ pod uwage jego odczuc, ani zmartwien.

Osoba uciekajaca od problemoéw innych zazwyczaj: petni funkcje biernego
doradcy, odchodzi od tematu, logicznie argumentuje, wspoétczuje, pociesza,
odwraca uwage, wycofuje sie.

Kiedy osoba méwi np.: Zawiodtem sie..., Jestem rozczarowany..., Juz ja swoje
wiem..., To takie proste..., mozemy wowczas stwierdzi¢, ze w takim przypadku
utrudnia ona sprawng komunikacje stosujgc niedoméwienia.

To sposob tworzenia argumentacji, ktéry pomija niektére elementy czesci zdania.
Pytania, jakie mozemy zadac¢ w takiej sytuacji to np.: Z jakiego powodu? Czym
jestes rozczarowany? Co konkretnie wiesz? Kto podjat te decyzje? Co doktadnie
masz na mysli? Co konkretnie sie zmienito?

Blokady jezykowe mogg by¢ stosowane w sposob swiadomy, w celu obnizenia
poczucia wartosci rozmowcy, lub nieSwiadomie.

Osoba tworzgca bariery komunikacyjne poprzez blokady jezykowe
zazwyczaj: witrgca do rozmowy zwroty w jezykach obcych, stosuje umowne kody
lub szyfry, znane tylko wybranym osobom, stosuje tzw. zabojcze frazesy: To
przeciez oczywiste; To jest niemozliwe; Tu nie ma o czym dyskutowac.

Inne ogadlniki to np. stwierdzenia: Kobiety sg bardziej uczuciowe niz mezczyzni.
Mezczyzni sq bardziej inteligentni niz kobiety.

Osoba, ktory stosuje blokady jezykowe w rozmowie z innymi, czesto uzywa
nastepujacych wyrazow i zwrotow: Musze..., Trzeba..., Powinienes..., Nalezy...,
To jest konieczne..., Nie ma o czym dyskutowac.

Tego typu stwierdzenia to operatory mozliwosci, zamykajg one mozliwos¢
konstruktywnej rozmowy, gdyz z gory zaktadajg pewien wariant sytuacji, od
ktérego nie ma odwrotu.

Aby poradzi¢ sobie z tego typu stwierdzeniami mozna zapyta¢: Czy sg jakies
wyjatki? Mozna tez przesadnie wzmocni¢ uogolnienie wskazujgc na jego
niescistosc¢.
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Sposoby przeksztatcania tego typu wypowiedzi: Kto to powiedziat? Skad
zaczerpnates te opinie? Czy mozesz podac zrodto, z ktérego pochodzi ta opinia?

Aby zneutralizowac ten typ wypowiadania sie mozemy zapyta¢: Co by sie stato,
gdybysmy tego nie zrobili? Co by sie stato, gdybysmy zrobili to inaczej? Co stoi na
przeszkodzie, aby to zrobi¢?

Celem modutu 2 byto dostarczenie wiedzy na temat komunikacji interpersonalnej,
a w szczegolnosci z specyfikg komunikacji werbalnej i niewerbalnej. Uczestnicy
szkolenh zostali zapoznani z podstawowymi modelami komunikacji oraz
podstawowymi charakterystykg funkcjonowania trzech elementéw sktadowych
procesu komunikacji tzn. nadawcy, odbiorcy i komunikatu.. Poznali podstawowe
definicje komunikaciji oraz najistotniejsze wtasciwosci dwoch podstawowych typéw
komunikacji tj. werbalnej i niewerbalne;.

Zrozumienie mechanizmow i uwarunkowan procesu komunikowania pozwala
lepiej radzic¢ sobie z niektorymi, trudnymi zachowaniami komunikacyjnymi ludzi.
Wiedza na ten temat moze zosta¢ wykorzystana wszedzie tam, gdzie koniecznos¢
wspotpracy i wspoétdziatania z ludzmi jest niezbedna i kluczowa.
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Kompetencje komunikacyjne w procesie uczenia innych

Celem modutu 3 jest zapoznanie Uczestnikdw szkolenia z podstawowymi
kompetencjami komunikacyjnymi nauczyciela w zakresie skuteczne;j
autoprezentaciji, efektywnego oraz asertywnego zadawania pytan.

Po zapoznaniu sie z materiatem zawartym w module 3 Uczestnik szkolenia
bedzie:

» umiat wskazac podstawowe roznice pomiedzy asertywnym a agresywnym i
ulegtym komunikowaniem nauczyciela;

* rozumiat znaczenie wiasciwego stawiania pytan dla budowania wtasciwych
wzorcow komunikowania w relacjach z osobg uczgca;

* potrafit zastosowac w praktyce zasady skutecznej autoprezentacji.

Wiedza psychologiczna na temat podstawowych kompetencji komunikacyjnych
nauczyciela pozwala skuteczniej realizowac zatozenia i cele procesu
edukacyjnego. Kompetencje komunikacyjne stanowig zasadnicze narzedzie pracy
nauczyciela zarowno w sferze merytorycznej, jak i relacyjnej.

3.1. Autoprezentacja i umiejetnosci prezentacyjne

Autoprezentacja, wedtug stownika psychologii, to dostownie: proces prezentacji
samego siebie w relacji do spotecznie i kulturowo akceptowanych sposobow
dziatania i zachowania; zakfada sie, Ze proces ten wykorzystuje specyficzne
strategie umozliwiajgce wywarcie wpll[lywu na sposob postrzegania danej
Jjednostki przez innych 1

Z autoprezentacjg silnie wigze sie efekt pierwszego wrazenia. Kiedy np.
uczen/student widzi cie po raz pierwszy, wowczas w ciggu pierwszych kilku
sekund w jego podswiadomosci buduje sie reakcja emocjonalna wobec twojej

osoby. Moze byc to reakcja do lub od.

Pierwsze wrazenie cechuje sie tym, ze jest:
* trwate;

* nieuniknione;
* momentalne;

* nieracjonalne;
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* nieSwiadome;

* samospetniajgce sie.

Percepcja spoteczna Istotg percepcji spotecznej (interpersonalnej) jest
selekcjonowanie, porzgdkowanie informacji o innych osobach oraz formutowanie o
nich sgdow i ocen. Istnieje kilka ogdlnych regut, przy pomocy ktorych ludzie
porzadkujg informacje o innych.

1. A.S. Reber, Stownik psychologii, Wydawnictwo Naukowe SCHOLAR, Warszawa 2000

Reguta pierwszenstwa: informacje uzyskane podczas pierwszego kontaktu
bardzo silnie "zakotwiczajg sie" w swiadomosci osoby postrzegajacej, kreujg
wzglednie trwate opinie o innych - pierwsze wrazenie.

Reguta wyrazistosci: sygnaty, ktére sg wyrazniejsze od pozostatych w danym
procesie komunikowania sie sg tatwiej rejestrowane i majg wiekszy wptyw na
ksztattowanie wizerunku danej osoby.

Reguta wptywu znajomosci i stosunkéw uczuciowych: sktonnosc
przerysowywania (pozytywnie lub negatywnie) wyrazistosci cech osob lubianych
lub nie lubianych, inklinacja do znieksztatcania sgddw, opinii o ludziach w
zaleznosci od wymiaru relacji i wiezi emocjonalne;.

Reguta grupowania: sktonnos¢ do grupowania oséb o pewnych podobienstwach
(ubidr, zwyczaje, zachowania) przy zatozeniu, ze sg one podobne takze pod
wzgledem psychologicznym tzw. ukryte teorie osobowosci.

Reguta czestotliwosci: powtarzalno$¢ sygnatéw od osoby stwarza wieksze

prawdopodobienstwo sformutowania oceny, opinii niz wowczas, gdy sygnaty nie
Sg ponawiane.

Dobra autoprezentacja to eksponowanie waloréw osobistych, czyli naturalnosci,
wiasnego stylu, wiedzy, energii i emociji. To, co méwisz jest mniej wazne od tego:
* JAK modwisz;

* JAK wyglgdasz;

* JAKIE masz maniery.
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Prezentacja opiera sie na przekazie stownym (tresc) oraz przekazie
bezstownym, ktory obejmuje takie elementy, jak: wyglad, gtos, zachowanie,
warunki zewnetrzne (pomieszczenie, temperatura, wygoda itp.).

Cel prezentacji

Przygotowujgc sie do kazdego wystgpienia, prezentacji czy lekcji osoba
prowadzgca powinna zastanowic¢ sie nad tym, czego spodziewa sie po swoim
wystgpieniu oraz jaki jest jego cel. Cel moze by¢ zawarty w zaledwie jednym
zdaniu: np. Chce, aby w wyniku przeprowadzonej lekcji uczniowie umieli wyjasnic
na czym polega teoria tektoniki ptyt.

Waznym elementem przygotowania sie do prezentacji jest takze okreslenie
korzysci, jakie dzieki niemu mogg odnies¢ stuchacze: Co im to da?

Tego typu zabiegi pomagajg ustrukturyzowac¢ wystgpienie i okresli¢ jego ramy.
Prezenter zdobywa wiedze na temat tego, co jest nalezy koniecznie przedstawic,
a co mozna zaprezentowac, jesli wystarczy czasu, a co jest zupetnie niepotrzebne
na tym etapie prezentaciji.

Przed wystgpieniem, prezentacjg, nalezy sie dowiedziec¢:
* kim sg stuchacze;

* W jakim sg wieku;

* jaki jest ich sposob myslenia, odczuwania;

* co wiedzg o temacie prezentaciji;

* co chcieliby ustyszeg;

* czy to, o czym bedziesz mowic jest dla nich zupetnie nowe.

Duze znaczenie dla sposobu prezentacji ma liczebno$¢ stuchaczy. Mata grupa
chetniej dyskutuje i wymienia doswiadczenia. W duzej grupie ludzie mniej
dyskutujg, niechetnie zadajg pytania oraz tatwiej reagujg na bodzce emocjonalne.
Im wieksza liczba oséb:

1. Tym bardziej trzeba skroci¢ wypowiedz.

2. Konieczne sg czeste powtorzenia.

3. Konieczny jest prosty sposéb formutowania mysli.

Diagnozujac stuchaczy prezenter powinien wiedzie¢ o pewnych
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prawidtowosciach. Osoby siadajgce obok prezentera sg najczesciej nastawione
wobec niego przyjaznie. Osoby siadajgce na wprost lub osoby zajmujace
miejsca na koncu sali - mogg podejmowac polemike, zadawacé trudne pytania.

Dobre przygotowanie sie do wyktadu pomoze w zniwelowaniu zdenerwowania i
stresu, ktore w sytuacji ekspozycji spotecznej towarzyszg praktycznie kazdemu.
Trema charakterystyczna jest dla swiezo upieczonych méwcdw, ale odczuwajg jg
takze doswiadczeni prezenterzy. We wtasciwym przygotowaniu dla jednych i
drugich pomoze stosowanie sie do ponizszych zalecen:
. Szczegdblnie starannie zaplanuj otwarcie.
. Zanim przejdziesz do zasadniczej tresci, podaj informacje wstepne.
. Lepiej omowic szczegétowo mniej zagadnien niz wiecej w sSposob pobiezny.
. Przekazuj informacje etapami.
. Unikaj dygresji niezwigzanych z tematem.
. Sygnalizuj przejScia miedzy kolejnymi porcjami informacji.
. W czasie wyktadu mow tak konkretnie, jak to tylko mozliwe.
. Podczas wyktadu rob krotkie przerwy.
. Czesto rob podsumowania lub pozwdl na to uczestn/kom
10. Ocen, ile czasu zajmg poszczegdlne czesci wykfadu

© O NO O AN WN=

1. M. Silberman, Metody aktywizujgce w szkoleniach, Oficyna Ekonomiczna, Krakéw 2004

Podczas prezentacji nalezy stara¢ sie kontrolowaé mowe ciata: unikac
umieszczania rgk blisko ust lub twarzy, poniewaz gesty te sygnalizujg niepewnosc.
Nalezy tez zwrdci¢ uwage na takie nawyki, jak wiercenie sie, bawienie sie wtosami
lub stukanie oféwkiem, poniewaz rozpraszajg one uczestnikéw 1

Wazne jest takze nawigzanie indywidualnego kontaktu ze stuchaczami, co mozna
uzyskac dzieki kontaktowi wzrokowemu.

Korzysci z dobrego kontaktu wzrokowego:
* nawigzanie kontaktu ze stuchaczami/uczniami;

* sprawienie wrazenia bycia bardziej interesujgcym;
* wypowiedz zyskuje wiekszg site;

* stuchacze lepiej rozumiejg przekazywane tresci;

» wieksza ilos¢ 0sbb jest zaangazowana w przekaz;

* zmniejszenie wtasnego niepokoju.
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Rada dla nauczycieli:

Staraj sie nie patrze¢ zbyt czesto w notatki i unikaj czytania z kartki. Zwroc¢ takze
uwage na to, by spojrzenie, jakim obdarzasz stuchaczy nie byto zbyt natarczywe.
Obiegaj wzrokiem wszystkich uczestnikdw, zamiast skupia¢ sie na jednej stronie
lub osobie.

1. M. Silberman, Metody aktywizujgce w szkoleniach, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2004

Wazne jest, aby podczas prezentacji kontrolowa¢ tempo i glosnos¢ mowienia.
Dzieki temu mozna skutecznie kierowaé uwagg stuchaczy i utrzymac ich
zainteresowanie prezentowanym tematem: Staraj sie mowic nieco wolniej niz w
normalnej rozmowie, tak by uczestnicy mogli cie zrozumiec. Mow na tyle gtosno,
by wszyscy mogli cie styszec, ale nie tak gtosno, by krzyczec¢ !

Podczas prezentacji nalezy zwrdci¢ szczegolng uwage na poprawnosc¢ jezykowa
oraz unikanie irytujgcych "wypetniaczy", tj. "yyy". "eee". Naduzywanie tego typu
przerywnikow staje sie dla stuchaczy bardzo denerwujgce. Dobry moéwca nie
uzywa rowniez wtrgcen typu: "po prostu” lub "znaczy", ktére sg powszechne w
codziennych rozmowach, ale nie sg mile widziane u profesjonalnego prelegenta.
Wiasciwej autoprezentacji szkodzg réwniez wszelkiego rodzaju chrzgkniecia,
kastania, pocigganie nosem itd. Powodujg one, ze uwaga stuchaczy koncentruje

sie na nich, zamiast na przedmiocie prezentacji 2 (patrz:Rysunek 3.1).

wrazenie

porozumienie ze sluchaczem

doskonata

wyglad mowa ciata

emisja gtosu

przygotowanie wstepy i zebranie
merytoryczne zakonczenia informaciji

przygotowanie rozpoznanie sprecyzowanie
psychiczne audytorium celu

rozwinigcie

: g

Rysunek 3.1. Piramida mowcy.
Zrédfo: K. Bocheriska-Wiostowska, Akademia umiejetnosci interpersonalnych. 20
spotkan z komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakow 2009 (Petna

animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)
1. M. Silberman, Metody aktywizujgce w szkoleniach, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2004

2. M. Silberman, Metody aktywizujgce w szkoleniach, Oficyna Ekonomiczna, Krakow 2004

Jak zrobié doskonate wrazenie '?
1. Badz entuzjastg. Tylko osoba, ktéra jest naprawde zaangazowana w to, co robi
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i co chce przekazac innym, ma szanse na wzbudzenie zainteresowania i zdobycie
szacunku. Entuzjazm nauczyciela wyrazajgcy sie w sposobie prowadzenia lekc;ji
jest skutecznym sposobem na przyciggniecie uwagi ucznia, co sprzyja procesowi
uczenia sie.

2. Powtarzaj. Wazne jest, aby podczas prezentowania jakiegos zagadnienia
powtarzac czesto kluczowe kwestie, najwazniejsze mysli czy zasady. Dzieki temu
nauczyciel czy wyktadowca moze by¢ pewny, ze nie odbiegnie za bardzo od
tematu, a stuchacze przyswojg najwazniejsze elementy prezentacji.

3. Personalizuj. Wazne, aby podczas prezentacji zwracac sie do odbiorcéw,
przekaz zyskuje wowczas bardziej przystepny charakter, a odbiorca nie czuje sie
traktowany przedmiotowo.

1. K. Bocheniska-Witostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

Jak zrobi¢ doskonate wrazenia c.d. 1]? 4. Demonstruj - méw obrazami. Istotng
kwestig skutecznego przekazu jest jego zaprezentowanie na przyktadzie.
Zobrazowanie omawianego tematu, zjawiska, problemu dziata na wyobraznie i
umozliwia tatwiejsze rozumienie tego, co ma na mysli nauczyciel/wyktadowca.
Staraj sie uzywac takich przyktadow, ktére tatwo bedg umieli wyobrazi¢ sobie twoi
stuchacze.

5. Zréb cos nieoczekiwanego. Nie ma nic gorszego niz rutyna. Uczeh musi w
ciggu dnia wystuchac kilku nauczycieli. Jesli zajecia opierajg sie jedynie na
monotonnym przekazywaniu faktéw i dyktowaniu notatki do zeszytu, to jego
uwaga pozostaje w uspieniu lub koncentruje sie na bardziej atrakcyjnych
bodzcach. Warto postugiwac sie pomocami naukowymi: tablicami tematycznymi,
fragmentami filmu, prezentacjg multimedialng itp.

1. K. Bocheniska-Witostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

3.2 Umiejetnos¢ asertywnego komunikowania

Kazdy nauczyciel doswiadcza sytuacji wymagajgcych podejmowania decyzji,
chwalenia czy tez udzielania reprymendy. Kazda z tych sytuacji wymaga
specyficznego repertuaru zachowan. Nauczyciel wraz z doswiadczeniem
zawodowym wypracowuje swoj wiasny zestaw reakcji na rozne sytuacje.
Repertuar zachowan ludzi sprowadza sie do trzech podstawowych stylow
zachowania: agresji, ulegto$ci i asertywnosci. Chociaz mozemy skutecznie
uaktywniac trzy style zachowania, to jednak kazdy cztowiek ma sktonnos¢ do
szczegolnego wykorzystywania jednego z nich. Im jestesmy starsi, tym trudniej
nam zmieni¢ nasze zachowanie, poniewaz coraz bardziej sktaniamy sie do tego
stylu, ktérego sie nauczyliSmy.

Czego wymaga asertywnosc¢?
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Zdecyduj czego chcesz.

Rozpatrz i ocen, czy to jest uczciwe.

Artykutuj swoje oczekiwania wyraznie.

Zminimalizuj lub wyeliminuj lek przed ryzykiem.
Osiggnij stan wyciszenia i odprezenia.

Nie unikaj otwartego wyrazania swoich uczuc.
Swobodnie wypowiadaj sie i przyjmuj komplementy.
Naucz sie wypowiadac i przyjmowac uczciwg krytyke 1

1. K. Bocheniska-Witostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

Agresja ma miejsce, kiedy jedna osoba narusza lub atakuje granice drugiej osoby.
Wyznawana jest tu zasada “ja czuje sie dobrze - ja wygrywam; ty nie czujesz sie
dobrze - ty przegrywasz". Prezentujemy ten styl, kiedy uwazamy sie za
mocniejszych, lepszych, zdolniejszych, bardziej wartosciowych,
wszystkowiedzgcych, itd. Natomiast te drugg osobe postrzegamy jako nie bedgca
w stanie wnie$¢ nic wartosciowego, nie majgca racji, lub w jakis sposéb nie
nadajgca sie do czegos.

Ulegtos¢ ma miejsce, kiedy ktos pozwala, aby jego granice zostaty naruszone.
Wyznawana jest tu zasada "ja nie czuje sie dobrze - ja przegrywam; ty czujesz sie
dobrze - ty wygrywasz". Prezentujemy ten styl, kiedy uwazamy te drugg osobe za
mocniejszg, lepszg, zdolniejszg, bardziej wartosciowg, wszystkowiedzgca, itd.
Natomiast siebie postrzegamy jako nie bedacych w stanie wniesc¢ nic
wartosciowego, nie majgcych racji, lub w jakis sposdb nie nadajgcych sie do
czegos$. W gtebi wycofujemy sie z r6znych sytuac;i.

Asertywnosc¢ to zachowanie, ktérego celem jest osiggniecie wyniku "wygrana -
wygrana" i ma ono miejsce wtedy, gdy dana osoba broni swoich podstawowych
praw nie naruszajgc jednoczesnie praw innych oséb. Wyznawana jest tu zasada
“ja czuje sie dobrze - ja wygrywam; ty czujesz sie dobrze - ty wygrywasz".
Prezentujemy ten styl zachowania, kiedy uwazamy drugg osobe za rowng nam i
kiedy postrzegamy jg jako kogos, z kim chcielibySmy sie zaprzyjaznic i
wspotpracowac.

Asertywnos¢ dotyczy czterech ptaszczyzn (patrz: Tabela 3.1).

Zapamietaj:

Asertywny cztowiek to osoba potrafigca przyznac racje innym i umiejgca przyznaé
sie do btedow. Sposrod asertywnych aspektow postawy nauczyciela uczniowie,
studenci doceniajg przede wszystkim 1.

» prawo do wypowiadania si¢ - dorosty cziowiek uciekajgcy od zajmowania
stanowiska w okreslonych sprawach buduje obraz osoby niezdolnej do oceny
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zdarzen; nauczyciel powinien umiec sie odnie$¢ do problemu, rzeczowo i dojrzale
argumentujgc poglady;

» prawo do odnoszenia sukcesow - nic lepiej nie motywuje cztowieka niz
sukces.

To jakie wzorce zachowan wynoszg uczniowie z kontaktu z autorytetami
zewnetrznymi determinuje proces ksztatcenia ich wtasnej asertywno$ci.

Tabela 3.1. Ptaszczyzny asertywnosci.
Zrédfo: K. Bocheriska-Wiostowska, Akademia umiejetnosci interpersonalnych. 20
spotkan z komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakow 2009 (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Plaszczyzna Charakterystyka

Kontrolowanie siebie, nie innych, przez utrzymywanie kontaktu wzrokowego, usmiech, zewngtrzne

i S LD R N symptomy wskazujace na uporzadkowanie.

Asertywnosc budujaca pewnosc To diugi proces polegajacy na osiaganiu zadowolenia z siebie i stawaniu sig swoim najlepszym
siebie i samodyscypline przyjacielem.

Jasne i proste (ale nie prostackie) wypowiadanie sie, najczesciej we asnym imieniu, np.: Mysle,
Asertywnosc jako sposob ze..., Moim zdaniem...
komunikowania sie z ludzmi Wazne jest kontrolowanie tonu i natezenia glosu oraz umiejetne, uwazne, wystrzegajace sie

pochopnych ocen stuchanie. Szanowanie rozmdwey stanowi of asertywnego porozumienia.

Odpowiedz na kilka kardynalnych pytar Co my$le? Co czuje? Czego chce? Proba wyrazenia
oczekiwan oraz wyposrodkowanie pragnien prowadza do ostatecznego okreslenia dziatan
asertywnych.

Asertywnosc jako sposob
samorealizaciji

1. K. Bocheniska-Witostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

Cechy zachowania agresywnego:
* wyrazanie uczuc i opinii w sposob, ktory karze innych ludzi, zagraza im lub ich
poniza;

* ignorowanie praw i potrzeb innych ludzi;

* dgzenie do osiggniecia tylko swoich celéw - bez wzgledu na wszystko;
* pozostawianie w sobie ztych uczuc.

Jak rozpoznaé zachowanie agresywne 12

Komunikacja niewerbalna: gesty, mimika, tonacja wyrazajg site, nakaz,
apodyktycznosc, nieustepliwosc, atak, krzyk lub podniesiony ton.

Komunikacja werbalna: nakazy, rady i polecenia niepodlegajgce negocjacjom i
dyskusjom; grozenie, zastraszenia, stosowanie obrazliwych i negatywnych
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okreslen.

Reagujemy agresywnie z powodu kumulacji ztych uczu¢ i z powodu przekonania,
ze agresja jest jedyng rzeczg, ktéra w danym momencie odniesie skutek lub z
powodu poczucia wiadzy, ktére to zachowanie daje.

1. K. Bocheniska-Wiostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

Cechy zachowania ulegtego (biernego):
* rezygnacja z obrony wtasnych praw;

* pozwolenie na to, by inni nas wykorzystywali;
+ unikanie odpowiedzialnosci, pozostawienie innym podejmowania decyzji;

* przekonanie, ze nie mamy zadnej kontroli, ze jesteSmy bezradnymi ofiarami
niesprawiedliwosci;

* manipulowanie innymi w celu otrzymania tego, co chcemy poprzez odgrywanie
réznych gier i wzbudzanie u innych poczucia winy.

Jak rozpoznaé zachowanie ulegte 12

Komunikacja niewerbalna: spuszczony wzrok, pochylona sylwetka, dtonie
zacisniete w piesci sygnalizujgce raczej strach i niepewnos¢ niz ztos¢. Ton gtosu
staby i proszacy.

Komunikacja werbalna: biernos¢, powatpiewanie, stabosé w wyrazaniu swoich
opinii, oczekiwan; komunikaty o charakterze grzecznosciowym.

Zachowanie bierne jest demonstrowane wtedy, gdy dana osoba uwaza, ze to, co
powinna powiedziec, nie jest istotne. Osoba pasywna, nie informuje ludzi, co czuje
i czego oczekuje. Che¢ pozostania uprzejmym wobec ludzi sktania jg do
przyjmowania postawy podporzagdkowanej.

1. K. Bocheriska-Wftostowska, Akademia umiejetno$ci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls", Krakéw 2009

Oznacza to przyjmowanie racji rozmowcy niezaleznie od sytuacji i nieumiejetnosc
przedstawienia swojego punktu widzenia. Osoba pasywna (podporzgdkowana)
jest niepewna siebie, czesto czuje sie bezsilna i przegrana.

Zachowanie asertywne oznacza umiejetnosci przyjmowania postawy asertywnej,
czyli przekazywania opinii i uwag w sposéb pewny siebie, lecz opanowany, z
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szacunkiem dla punktu widzenia rozméwcy.

Cechy zachowania asertywnego:
* rozumienie wiasnych potrzeb i praw;

* szanowanie potrzeb i praw innych osob;

» porozumiewanie sie z innymi ludzmi w sposob otwarty i szczery;

* branie odpowiedzialnosci za swoje dziatania;

* kontrolowanie tego, co moéwimy i co robimy;

» gotowos¢ do zawierania kompromisow;

* przezwyciezanie trudnosci i rozwigzywanie konfliktdw w sposdb pozytywny.
Jak rozpozna¢ zachowanie asertywne 12

Komunikacja niewerbalna: rwnowaga i opanowanie w gtosie, kontakcie
wzrokowym oraz postawie - wyprostowanej i harmonijne;.

Komunikacja werbalna: komunikaty wypowiadane w formie "ja". Zadawanie pytan
wyrazajgce otwartos¢ na inne opinie, umiejetnosc stuchania.

1. K. Bocheniska-Witostowska, Akademia umiejetnoSci interpersonalnych. 20 spotkan z
komunikacjg, Oficyna Wydawnicza "Impuls”, Krakéw 2009

Warto by¢ przekonanym, ze mozna kontrolowac swoje zachowanie i nastawienie
do innych ludzi. Aby wyeliminowa¢ zachowania agresywne lub podporzgdkowane
warto zastanawiac sie nad wtasnym zachowaniem wobec innych. Analizowane
powinny by¢ zwtaszcza sytuacje konfliktowe. Warto regularnie zadawac sobie
pytanie: Co mogtem zrobié, aby powstrzymac/zatagodzi¢ konflikt?.

Przyjmowanie w codziennym Zzyciu postawy asertywnej przynosi wiele korzysSci i
ma mnoéstwo zalet. Oto niektore z nich:

. Bliskie relacje miedzy ludzmi.

. Wieksza pewnosc siebie.

. Wieksze zaufanie do mozliwosci innych ludzi.

. Wieksza odpowiedzialnosc.

. Wieksza samokontrola.

. Oszczednos¢ czasu i energii.

. Wieksze prawdopodobienstwo, Zze dla wszystkich stron bedzie to relacja tzw.
wygrana.

~NOo ok WON -
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Nauczyciel poprzez ciggty kontakt z ludzmi, jest narazony na sytuacje trudne i
konfliktowe. Reagowanie agresjg na agresje np. ucznia prowadzi do zaostrzenia
konfliktéw.

Celem asertywnego komunikowania sie jest znalezienie kompromisu, tak aby
zadna ze stron nie czuta sie pokrzywdzona. Asertywnosc¢ pozwala panowac nad
sytuacjg konfliktowa, unikajgc przyjmowania postawy agresywnej lub
podporzgdkowanej. Postawa podporzgdkowana i postawa agresywna stanowig
bariere w efektywnym komunikowaniu sie. Jesli nauczyciel ma sktonnos¢ do
zachowan podporzgdkowanych lub agresywnych, powinien zdecydowanie
rozwija¢ umiejetnosci przyjmowania postawy asertywnej.

Pewnos¢ z jednej strony rodzi pewnosc¢ rowniez z drugiej strony, dlatego ludzie
chetniej bedg pracowali z nami niz przeciwko nam. Przy ich pomocy mamy
wieksze szanse na osiggniecie celu i pozytywne rozwigzanie wszelkich konfliktow.

Rozwijamy w sobie szacunek dla samych siebie i wysokg samoocene, przy czym
minimalizujemy prawdopodobienstwo zachowania agresywnego lub pasywnego.

W petni rozumiemy mozliwosci i ograniczenia innych ludzi, zamiast postrzegac ich
albo jako gorszych albo lepszych od nas.

Sami bierzemy odpowiedzialnos¢ za siebie, swoje potrzeby, opinie, checi, itd.
Zamiast wini¢ innych lub sie usprawiedliwiaé.

Mozemy tak pokierowac¢ naszymi myslami i uczuciami, aby zachowywac sie tak,
jak naprawde chcemy, zamiast dac sie kontrolowaé wydarzeniom zewnetrznym,
innym ludziom lub wewnetrznym emocjom.

Mozemy szybciej podejmowac decyzje w oparciu o przestanki merytoryczne i
oszczedzac czas przy wszelkiego rodzaju sporach. Zachowujac sie asertywnie nie
tracimy czasu martwigc sie , czy przypadkiem kogos nie urazimy (pasywnosc) ani
kombinujac, jak nie przegraé¢ w sporze (agresywnos¢). Oszczedzamy sobie w ten
sposéb duzo stresow.

Asertywnosc¢ daje szanse na to, by obie strony czuty, ze ich potrzeby zostaty
zaspokojone, ich pomysty i opinie wystuchane, a ich umiejetnosci dobrze
wykorzystane.

Wyrdzniamy techniki: werbalne (czyli, co méwimy) i niewerbalne (czyli, jak sie
zachowujemy) zachowan asertywnych.

Aby komunikowa¢ sie asertywnie na poziomie werbalnym nalezy:

* nie bac sie wyrazac¢ swoich racji w sposob jasny i precyzyjny postugujac sie
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krotkimi, zwieztymi zdaniami;

* unika¢ narzucania opinii ("to nieprawda", "alez skad", zbyt czeste uzywanie
stowa "ja");

* nie wdawac sie w zawite dyskusje, nie atakowac, nie zaprzecza¢ gwattownie;
* nie odpowiadac¢ milczeniem, sugerujgcym zagubienie, brak pewnosci siebie.
Natomiast asertywna komunikacja niewerbalna wymaga szczegoélnego
zwrdcenia uwagi na:

« ton gtosu: najlepiej - zdecydowany, pewny siebie, ale bardzo opanowany;

« kontakt wzrokowy, staty, ale bez "zabijania wzrokiem";

« twarz: opanowana, bez wyrazu niecheci, kpiny itp.;

» odpowiednig postawe.

Nauczyciel stosujgcy techniki asertywnego zachowania nabywa umiejetnosci

radzenia sobie z pasywnymi i agresywnymi sygnatami niewerbalnego zachowania
u innych ludzi.

Uzywaj zwrotow: "moim zdaniem", "z mojego punktu widzenia", "z drugiej
strony...".

Unikaj skrzyzowanych ramion, rgk w kieszeni, grozenia palcem, zaciskania piesci,
nie kul ramion, nie pochylaj sie zanadto do przodu.

Gtos: niestabilny, niski, jekliwy, monotonny, stabngcy. Mowa: urywana, niepewna,
przerywana dzwiekami typu ‘yyy’. Twarz: petna ekspresji, z pot-usmiechem i
podniesionymi brwiami, wyrazajgca zal. Kontakt wzrokowy: unikany. Mowa ciata:
postawa zgarbiona, skulona, reka zakrywa usta, nerwowe gesty, ramiona i nogi
skrzyzowane w gescie obrony.

Gtos: gto$ny, twardy, sarkastyczny, ostry, krzykliwy, podnoszacy sie na koncu.
Mowa: gwattowna, ptynna, z akcentem na stowach oskarzenia. Twarz:
sarkastyczny usmiech, gniewne spojrzenie, brwi uniesione (w niedowierzaniu),
zacisnieta szczeka, wysuniety podbrodek. Kontakt wzrokowy: nadmierny,
wpatrywanie sie, patrzenie z géry. Mowa ciata: nadmierna gestykulacja, uderzanie
piescig w stét, ramiona skrzyzowane (niedostepnosc¢), pochylanie sie do przodu.
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Budowanie asertywnej komunikacji z uczniem jest podstawg skutecznosci
interpersonalnej nauczyciela. Spojrz na Rysunek 3.2, na ktorym przedstawiono

niektore techniki asertywne.

Zapamietaj: Asertywnos$¢ opiera sie na spojnosci komunikatéw werbalnych z

niewerbalnymi - same stowa nie sg wystarczajgce, aby komunikat byt asertywny.

1. Jesli sig nie zgadzasz, powiedz to wyraznie.

AN Nie, nie zgadzam sie z tym.
= Nie, ja to widzg inaczej.

Nie, ja mam inna opinie.

2. Uzywaj ,ja” w zdaniach, aby podkresli¢ roZnice
pomiedzy swoimi opiniami i doswiadczeniami,a opiniami innych.
Wedtug mnig...

Ja uwazam, 7e...
- Osabiscie sadze, e...
¥y Wydaje mi sie, ze...

3. Jesli sig z czyms nie zgadzasz, podaj przyczyny.

Nie moge tego zaakceptowac, poniewaz...

Z Nie zgadzam sig z tym, poniewaz, skutkiem tego...

Rozumiem, ze Ty widzisz to inacze;...

Rozumiem, Ze na Ciebie miatoby to inny wplyw...

Rysunek 3.2. Wybrane techniki asertywne (Petna animacja Flash jest dostepna w

materiatach e-learningowych)

Jedng z trudniejszych psychologicznie sytuacji w pracy nauczyciela jest
przekazywanie negatywnych informacji zwrotnych zwigzanych np. z ich
efektywnoscig procesu nauczania.

Z wyrazaniem krytyki zwigzane s r6zne obawy nt. innych ludzi:

* inni sie zdenerwujg;

* inni nie bedg mnie lubili;

* ludzie bedg o mnie méwili zte rzeczy;
« jesli stanie sie cos ztego, nie bede umiat sobie z tym poradzic;

« zostane skrytykowany lub odepchniety.
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Przekazujgc negatywne informacje zwrotne nauczyciel powinien wykazac sie
witasciwym poziomem asertywnosci. Jesli nastawimy sie na rozwigzanie problemu
i skoncentrujemy sie na samym problemie, a nie na kwestiach osobowosci, wtedy
bedziemy sie komunikowac na poziomie "ja czuje sie dobrze - ty czujesz sie
dobrze" rozmawiajgc o konkretnych faktach, zachowaniach i ich konsekwencjach,
a nie o postawach, osobowosci czy opiniach.

Jednymi z wazniejszych strategii asertywnych sg asertywne stuchanie i asertywna
ekspresja.

Asertywne stuchanie

Asertywne stuchanie polega na skoncentrowaniu uwagi wytgcznie na drugiej
osobie, bez przerywania jej wypowiedzi. Jest to umiejetnos¢ doktadnego
wstuchiwania sie w uczucia, opinie i potrzeby rozméwcy. W asertywnym stuchaniu
wyrozniamy trzy zasadnicze kroki 1.

* przygotowanie;

* stuchanie;
* potwierdzenie.

Przygotowanie polega na uswiadomieniu sobie i kontroli swoich uczu¢ i potrzeb
np. zto$ci wobec rozmowcy.

Stuchanie wymaga skupienia catej uwagi na rozmowcy poprzez zachowania
empatyczne oraz techniki aktywnego stuchania np. Nie jestem pewna, jak w tej
sytuacji sie czujesz...mozesz mi co$ wiecej na ten temat powiedziec?
Potwierdzenie to zakomunikowanie rozmowcy, ze rozumiemy jego uczucia i
potrzeby z jednoczesnym wyrazeniem naszych uczu¢ na temat tego, co
ustyszelismy.

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007

Asertywna ekspresja sktada sie z trzech czeéci: 1. Opisu sytuacji - co widze? 2.
Opisu uczu¢ zwigzanych z dang sytuacjg - co czuje w zwigzku z tym, co widze? 3.
Oczekiwan zwigzanych z dang sytuacjg - oczekuje..., chciatabym....

Odpowiadanie na krytyke to kolejna wazna strategia asertywna. Trudnos$¢
odnalezienia sie w sytuacji krytyki zwigzana jest z utozsamianiem jej z
odrzuceniem.

Istniejg trzy skuteczne strategie asertywnego radzenia sobie z krytyka 1.

* potwierdzenie;
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« zamglenie;

* sonda.

Potwierdzenie (zwtaszcza w sytuacji krytyki uzasadnionej) jest technikg
przyznania sie do btedu, braku itd. Bez stosowania wymowek, usprawiedliwiana i
nadmiernego ttumaczenia. Na przyktad: Tak, rzeczywiscie nie ukonczytam raportu
zgodnie z terminem...

Zamglenie to technika przydatna w radzeniu sobie z manipulacjg i
niekonstruktywng krytyka, z ktorg sie nie zgadzamy. Dzieki zamgleniu skutecznie
radzimy sobie ze stwierdzeniami, ktore zawierajg element prawdy, ale
wypowiadane sg z zamiarem ponizenia i zdeprecjonowania nas. Technika ta
polega na znalezieniu w danym stwierdzeniu elementu, z ktérym sie zgadzamy i
jednoczesnie trzymaniu sie swojego punktu widzenia 2

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2007

2. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007

Przykfady zamglenia: 1. By¢é moze masz racje.... 2. By¢ moze rzeczywiscie duzo
pracuje... 3. A: Jesli nie przygotujesz sie do jutrzejszego egzaminu, nie zaliczysz
przedmiotu. B: Masz racje. Jesli nie przygotuje sie do egzaminu, nie zalicze
przedmiotu.

Asertywne sondowanie przydatne staje sie w sytuacji, w ktorej nie jesteSmy
pewni, czy mamy do czynienia z manipulacjg i krytyka, czy stwierdzeniem
konstruktywnym: nie rozumiemy krytyki lub wydaje sie, ze rozmowca nie mowi
wszystkiego. Sondowanie polega na wyodrebnieniu czesci krytycznego
komunikatu i dopytaniu, jak rozméwca rozumie te informacje i czy moze podaé
konkretny przykfad krytykowanego np. zachowania 1(patrz: Rysunek 3.3).
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Pracownik M
> @

A A

Krytyk: Hej, co z toba? Znowu sie obijasz?

Pracownik: Co masz konkretnie na mysli?

Krytyk: Na przykiad to, Ze wszyscy inni jeszcze pracuja zostajac po godzinach,

aty po raz kolejny wychodzisz réwno o 16.00.

Pracownik: Co drazni cig w fakcie, Zze wychodzg z pracy punktualnie o 16.00 podczas
gdy inni zostaja po godzinach?

Krytyk: Ztosci mnie, gdy widze, e pracujesz wedlug zegara, nawet kiedy sytuacja
wymaga zostania w pracy troche diuzej. Nikt nie lubi zostawaé po godzinach, ale czasem
po prostu nie ma innego wyjscia.

Pracownik: A co drazni cig w tym, Ze pracujg wedtug zegara?

Krytyk: To, Ze kiedy ty wychodzisz twoja prace musi skonczy¢ ktos inny. Cheiatabym,
Zebys wychodzit z pracy wtedy, kiedy doprowadzisz zadanie do kodca.

Pracownik: Rozumiem. Dobrze, 7e wyjasnitas mi sytuacjg.

Rysunek 3.3. Przyktad asertywnego sondowania (Petna animacja Flash jest

dostepna w materiatach e-learningowych)

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarnsk 2007

Zdarta plyta jest strategig asertywng przydatng przede wszystkim w sytuacji
konieczno$ci powiedzenia nie i wytyczenia granic w rozmowie z drugg osoba.
Mozna z niej skorzystac, aby zabroni¢ czegos uczniowi, aby poinformowac
nachalnego akwizytora, ze nie jesteSmy zainteresowani jego ofertg, albo odmoéwié
kolejnej porcji ciasta na przyjeciu u cioci (patrz: Rysunek 3.4).

Babcia: Wnusiu, zrobitam kotlety schabowe, zaraz ci przyniose.

Whnuczek: Nie, dzigkuje babciu. Nie jem migsa.

Babcia: Alez jakie to mieso? Tylko jeden kotlecik. Juz podgrzewam.

Whnuczek: Babeiu, nie rob sobie kiopotu, nie zjem tego kotleta, bo nie jem migsa.

Babcia: 0], nie badz taki! Zrobitam go specjalnie 2 my$la o tobie.

Whnuczek: Babciu, wiem Ze cheiata$ dobrze, doceniam to, ale ja nie jem migsa.

Babcia: Co ja sig z tobg mam!? To moze chociaz kanapke z szynka ci zrobig?

Whnuk: Babciu, chetnie zjem kanapke, ale z serem zamiast szynki, poniewaz nie jem migsa.
Babcia: No dobrze juz dobrze, mowisz jakbys sie zaciaf...

Whnuczek: Dzigkuje babciu

Rysunek 3.4. Przyktad rozmowy z wykorzystaniem techniki zdartej ptyty (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Zdarta plyta jest strategig asertywng przydatna przede wszystkim w sytuacji
koniecznosci powiedzenia nie i wytyczenia granic w rozmowie z drugg osobag.

Technika ta sktada sie z czterech krokéw 1.

1. Sprecyzowanie w myslach, czego doktadnie chcemy lub czego sobie nie
zyczymy.

2. Sformutowanie krotkiego, precyzyjnego i fatwego do zrozumienia stwierdzenia
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dotyczacego naszych potrzeb.

3. Wsparcie przekazu werbalnego wtasciwym i przekonywujgcym jezykiem ciata:
wyprostowana postawa, utrzymywanie kontaktu wzrokowego, rece swobodnie
utozone wzdtuz ciata.

4. Spokojne i stanowcze powtorzenie stwierdzenia tyle razy, ile to bedzie
konieczne, tak aby rozméwca zrozumiat komunikat i uSwiadomit sobie, ze nie
podlega to negocjaciji.

Zapamietaj:

Stosujgc technike zdartej ptyty dopuszcza sie mozliwos$¢ wyrazenia
empatycznego zrozumienia dla uczuc¢ i emocji rozmowcy - nalezy zrobic to krotko,
a potem znow wréci¢ do swojej zacietej ptyty.

1. M. McKay, M. Davis, P. Fanning, Sztuka skutecznego porozumiewania sie. Praca. Rodzina.
Zabawa, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2007

3.3. Umiejetnos¢ zadawania pytan

Zadawanie pytan stanowi jedng z podstawowych umiejetnosci komunikacyjnych
nauczyciela. Zadawanie pytan petni miedzy innymi funkcje aktywizujgce grupe do
uczenia. Poza tym pozwala blizej pozna¢ opinie, doswiadczenia i przekonania
0s6b uczestniczgcych w procesie uczenia. Sukces lub porazka w uczeniu innych
zalezy w duzej czesci od swiadomosci, szybkosci reagowania i skutecznosci
komunikacji. Kazda osoba ma swaj indywidualny styl komunikowania sie, ktory
pozwala jej zarbwno na symbioze z otoczeniem (np. grupg), jak i odréznienie sie
od innych. Problemy z porozumiewaniem sie wynikajg najczesciej z roznicy stylow
i samego procesu komunikacji, a nie z roznic o charakterze merytorycznym.
Istotg dobrego pytania jest:

« zawarcie w nim odpowiedniej tresci;

» dob6r odpowiedniej formy;

» uwzglednienie celu stawiania pytania;

* pomoc i zachecenie do rozwoju.

Zapamietaj: Proces uczenia wymaga interakcji. Interakcja wymaga komunikacji

dwukierunkowej. Komunikacja dwukierunkowa moze by¢ realizowana za pomocag
wiasciwych pytan.

Zasady skutecznego zadawania pytan: 1. Unikaj stosowania kilku pytan w jednym
sformutowaniu. 2. Unikaj pytan dotyczgcych negatywnych doswiadczen rozméwcy
i zaczynajgcych sie od: Dlaczego nie... 3. Kieruj pytania bezposrednio do oséb
wtedy, gdy chcesz zidentyfikowac oczekiwania lub problemy poszczegdinych
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osob. 4. Unikaj efektu "wywotywania do tablicy".

Wyrodznia sie dwie zasadnicze techniki zadawania pytan:
* technika transferu;

» technika GROW.

Technika transferu

Technika ta polega na przeniesieniu odpowiedzialnosci za zadanie niewygodnego
pytania na samego ucznia, np.: "Sprobuj postawi¢ sie na moim miejscu. Jaki
rozwigzania i sugestie zasugerowatby$ uczniowi? Proces transferu pozwala
uczniowi doswiadczy¢ "charakteru" jego wczesniejszych zachowan i
konstruktywnej ich zmiany. Technika GROW

Technika ta sprowadza sie do czterech grup pytan w zakresie:

1. Generalny cel, czyli pomoc w okresleniu celu dziatan: Co chciatbys
osiggnaé...?

2. Rzeczywistosc¢, czyli pomoc uczgcemu w lepszym zrozumieniu jego obecnej
sytuacji, w ktorej sie znajduje: Co w dotychczasowej sytuacji utatwia/utrudnia

ci...?

3. Opcje, czyli pomoc uczgcemu w okresleniu mozliwych sposobdéw dziatania:
Jakie metody mozesz wykorzystac do realizacji...?

4. Wola, czyli pomoc uczgcemu w zbudowaniu wtasciwego poziomu motywaciji i
zaangazowania: Co bedzie dla ciebie miarg sukcesu...?

Pytania otwarte majg na celu sprowokowanie reakcji u rozmowcy. Dajg mozliwosc
dtuzszego mowienia, podzielenia sie wikasnymi opiniami, doswiadczeniami i
refleksjami (patrz: Rysunek 3.5).

Celem pytan otwartych jest:

* nawigzanie relacji z rozméwca;

« umozliwienie rozméwcy indywidualnego kreowania wtasnych wypowiedzi;

« stymulowanie niczym nieograniczonego przeptywu informacji zwrotnych;

* wzmachianie zaangazowania;

« zdiagnozowanie potrzeb i problemoéw uczgcych;

* sprawdzanie zrozumienia nadawanych komunikatéw.
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Stosowanie pytan otwartych jest do$¢ trudng sztukg, gdyz wymagajg od
nauczyciela zdecydowanej otwartosci na ucznia. Sg one jednak niezbednym
elementem prowadzenia i wspierania uczenia.

Co? Gdzie? Jak?
Dlaczego? Kiedy?

Rysunek 3.5. Przyktady pytan otwartych (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

Pytania zamkniete to takie, na ktére mozna odpowiedzie¢ jednym stowem "tak"
lub "nie". Zwykle zaczynajg sie od "czy". Odmiang pytania zamknietego jest takie,
ktére podsuwa odpowiedzi do wyboru (patrz: Rysunek 3.6).

Zadaje sie je wtedy, gdy:

* oczekiwana jest konkretna odpowiedz: "tak" lub "nie";

* nalezy zebra¢ lub zweryfikowa¢ dotychczasowe informacje;

» wymagane jest potwierdzenie poprawnosci zrozumienia faktéw;

* wymagane jest podjecie decyzji w sytuacji wyboru dwoch alternatywnych
wariantow.

Nalezy unikac zbyt czestego zadawania pytan zamknietych. Zbyt duzo pytan
zamknietych w komunikacji blokuje i utrudnia komunikacje. Bardzo czesto kojarzy

sie z przestuchaniem.
Czy lubisz ogladac
filmy sensacyjne?

Rysunek 3.6. Pytania zamkniete (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)
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Pytania hipotetyczne to takie, ktére wykorzystujemy przy wprowadzaniu nowego
pomystu lub koncepciji, przy poddawaniu w watpliwos¢ odpowiedzi i pomystow bez
deprecjonowania wizji rozmowcy i bez wywotywania reakcji obronnej. Pytania
hipotetyczne wykorzystywane sg rowniez w celu przeanalizowania konsekwencji
wczesniejszej odpowiedzi. Nalezy je zadawac tylko wtedy, kiedy jestesmy pewni,
ze rozmowca ma odpowiednig wiedze, by na nie odpowiadac.

Pytania budujace swiadomos¢ to pula pytan zorientowanych na budowanie
motywacji do rozwoju i zachecajgce do tworczych poszukiwan (patrz: Rysunek
3.7).

Pytania hipotetyczne

Aco jesli.?

Co powiesz na...7

Jak czutes sig, kiedy to robites?
Jak twoim zdaniem wygladatoby to,
. gdyby$ zrobit to inaczej?
)
i 3 ki

Rysunek 3.7. Pytania hipotetyczne i pytania budujgce swiadomosc¢ (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Pytania odzwierciedlajace sg gtownym instrumentem techniki aktywnego
stuchania, utatwiajg uzyskiwanie dodatkowych wyjasnien i informacji od rozmowcy
oraz skutecznie pozwalajg drugiej stronie odreagowac¢ emocije. "Odzwierciedlanie"
wypowiedzi rozmowcy, lub przeformutowywanie jej, pozwala sprawdzi¢ poziom
zrozumienia wypowiedzi rozméwcy oraz zacheci¢ go do dalszego mowienia.
Pytania uzasadniajace

S3 niezbedne w sytuacji wyjasnienia przyczyn, i zrodet: postaw, opinii lub uczu¢
(patrz: Rysunek 3.8).
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blizej wyjasnic, jak to sig dzieje...?
Czyli chodzi o fo, 2e... - czy dobrze cig
zrozumiatam?

Pytania odzwierciedlajace Emdzuales ze jest tak a tak, czy mozesz

Pytania uzasadniajace

Czy mozesz szerzej uzasadnic, dlaczego tak myslisz?

Jak wyjasnitabys to komus innemu?

Méwisz, Ze...

Gzy dobrze rozumiem, ze cheesz... @
f{- =) E

Rysunek 3.8. Pytania odzwierciedlajgce i uzasadniajgce - przyktady (Petna
animacja Flash jest dostepna w materiatach e-learningowych)

Pytania dotyczg najpierw spraw ogdélnych, a potem stopniowo przechodzace do
szczegotdw. Pozwalajg uzyskac informacije, ktérych zabrakto we wczesniejszych
wypowiedziach rozmowcy.

Dwie podstawowe techniki sondowania:

1. Technika lejka, w ktérej zaczynamy od pytan ogolnych i stopniowo zawezamy
obszar az do dotarcia do poszukiwanych informaciji;

2. Technika drazenia, kiedy z gory okreslamy obszary, ktére chcemy zgtebic i
posuwamy sie coraz dalej, az dotrzemy do odpowiedzi, ktérg chcieliSmy ustyszec.

Pytania sondujace:
« okreslajg motywacje i emocje, ktore nie zostaty wczesniej ujawnione;

« stanowig kompilacje pytan zamknietych, otwartych, zwierciadlanych,
uzasadniajgcych i hipotecznych;

 pozwalajg ujawni¢ dodatkowe informacje;

» pomagajg rozmowcy dotrze¢ do informacji ukrytych i chronionych.

Celem modutu 3 byto dostarczenie wiedzy na temat podstawowych kompetenciji
komunikacyjnych nauczyciela niezbednych do skutecznego realizowania
podstawowych zatozen dydaktycznych, jak i skutecznego radzenia z
zachowaniami i sytuacjami trudnymi. Uczestnicy szkolen zostali zapoznani z
podstawowymi umiejetnosciami asertywnymi utatwiajgcymi konstruktywng
komunikacje z uczniem. Poznali podstawowe techniki skutecznej autoprezentac;ji i
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zadawania wiasciwych i konstruktywnych pytan. Znajomos¢ i umiejetnosc
prawidtowego stosowania technik i narzedzi komunikacyjnych jest podstawowg

kompetencjg interpersonalng znacznie podnoszgca efektywnos¢ pracy
nauczyciela.
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Sytuacje trudne w komunikacji z osobami uczacymi sie

Celem modutu 4 jest zapoznanie Uczestnikdw szkolenia z podstawowg typologig
zachowan i sytuacji trudnych w pracy nauczyciela oraz metodami skutecznego
radzenia sobie z réznorodnymi formami oporu uczniéw w sytuacji uczenia.

Po zapoznaniu sie z materiatem zawartym w module 4 Uczestnik szkolenia
bedzie:

« umiat wskazac podstawowe typologie zachowan blokujgcych prace w grupie;

 rozumiat specyfike i mechanizmy tworzenia sie zachowan trudnych w procesie
dydaktycznym;

« potrafit rozpoznawa¢ zachowania trudne i dostosowywac reakcje wiasciwe dla
prawidtowego radzenia z réznorodnymi formami gier psychologicznych i
manipulacji stosowanych przez uczniow.

Wiedze i umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami i zachowaniami
uczestnikdw procesu uczenia nauczyciel moze skutecznie wykorzystywac w
swojej pracy. Narzedzia te pozwalajg mu redukowac zaktécenia w komunikaciji,
ktére pozostawione bez reakcji mogg trwale uniemozliwic realizacje celow
dydaktycznych.

4.1. Trudne osoby. Analiza zachowan blokujacych prace w grupie

Nauczyciel w swojej pracy czesto spotyka sie z tzw. trudnymi zachowaniami
poszczegolnych uczestnikdw oraz tzw. trudnymi sytuacjami, w ktérych
aktywnos$¢ najczesciej zaangazowanych jest kilka osob.

Do najczesciej spotykanych trudnych zachowan blokujgcych prace grupy nalezg 1.
» konformizm;

* czytanie w myslach;

* selektywna percepcja;

* narcyzm;

* rywalizacja;

* perfekcjonizm;

* uzaleznienie od autorytetow;
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* ukrywanie emocji;
* wyparcie;

* projekcja;

* racjonalizacja;

* przeniesienie.

Zapamietaj:

W wypadku trudnych, blokujgcych zachowan nauczyciel powinien podjgc
odpowiednie dziatania zanim jeszcze pojawi sie eskalacja problemowych
zachowan. Dziatanie nauczyciela powinna poprzedzac rzetelna diagnoza
trudnych. Diagnoza zachowan jest niezbedna do podjecia wtasciwych dziatan
korygujgcych, naprawczych bgdz nawet dyscyplinujgcych.

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

Konformizm

Dla typowego konformisty najwazniejsze jest przestrzeganie norm i zasad
grupowych. Czesto powstrzymuje sie od wtasnych odmiennych lub
kontrowersyjnych pogladéw i opinii, co wynika z obawy przed osmieszeniem lub
odrzuceniem. Kazdg swojg wypowiedz najpierw konfrontuje z pytaniem: Jak
przyjmie to grupa i jak na to zareaguje? Grupa daje konformiscie poczucie
bezpieczenstwa i dlatego stara sie zawsze by¢ z nig w zgodzie. Konformista
rzadko kiedy przejawia inicjatywe i bierze na siebie odpowiedzialnosc¢. Stara sie
unikac konfliktéw i proponowania zmian, co wptywa niekorzystnie na rozwoj

grupy1.

Czytanie w myslach

To postawa osoby, ktéra zawsze wszystko wie lepiej od innych. Wie, co my$Ig i
czujg inni, a nawet jaka bedzie ich przyszto$¢. To swoista wyrocznia. Tak
naprawde to czytanie w myslach jest pochodng uprzedzen i stereotypow, w ktére
jest taki cztowiek uwiktany, a do ktdrych nie chce sie przyznaé. Osoba taka
niekorzystnie wptywa na grupe, gdyz swoim wyrokowaniem zaburza efektywng i
rzeczowg komunikacje i przeprowadzanie zmian 2

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarnsk 2008
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Selektywna percepcja

Osoba o selektywnej percepcji zwraca najczesciej uwage na te tresci, ktére sg
zgodne z jej przekonaniami. Kazda wypowiedz, opinia lub argument niezgodny z
jej sposobem widzenia rzeczywistosci, jest pomijany lub pomniejszany. Czesto
osoba ta wydaje sie by¢ gtucha na inne niz swoje poglady, nie chce doprowadzi¢
do zachwiania réwnowagi, dlatego nie stucha ich wcale lub z duzo mniejszym
zainteresowaniem. Jesli zespot ma kogos takiego w swoim gronie to moze to
utrudnia¢ mu prowadzenie konstruktywnych dyskusji oraz poszukiwanie
kompromisow 1

Narcyzm

Dla narcyza liczy sie tylko on sam i to, jakie zainteresowanie wzbudza w innych.
Dlatego bedzie sie starat ze wszystkich sit, by by¢ zawsze w centrum
zainteresowanie. Nie wazne, ze w wielu kwestiach nie ma do powiedzenia nic
nowego lub odkrywczego, a na innych sprawach nie zna sie wcale. Wazne, ze jest
"wspaniaty" jako osoba i Swietnie sie prezentuje. Czesto zabiera gtos w grupie, co
innym dziata na nerwy. Wydaje mu sie, ze zastuguje na szczegolng uwage, bo jest
wyjatkowy - a zatem zaprzecza rownemu traktowaniu wszystkich cztonkow
zespotu, co wptywa destruktywnie na wspoétprace 2

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

Rywalizacja Osoba rywalizujgca z innymi ma wielkg potrzebe poréwnan, dzieki
czemu moze dowiedziec sie o sobie ile jest warta i tym samym pokazac innym, na
Co jg staC. Zawsze stara sie wypasc jak najlepiej, pokonac¢ innych w kazdym
mozliwym przedsiewzieciu, nawet jesli nikt od niej tego nie wymaga. Aby by¢
lepsza od pozostatych cztonkow zespotu nie zawsze przekazuje wszystkie znane
sobie informacje. Dyskusja w grupie ma w jej mniemaniu na celu osiggniecie
jednomysinego zwyciestwa, dlatego z ogromnym zapatem bierze w nich udziat i
dazy do wygranej. Nie chce sie jednak przyznac¢ do tego przed nikim. Tego typu
nakrecanie spirali rywalizacji wywotuje w cztonkach zespotu lek spoteczny oraz
poczucie presji .

Perfekcjonizm

Dla perfekcjonisty wazne jest niedopuszczenie do tego, by inni dowiedzieli sie o
jego stabosciach czy braku kompetencji. Z tego powodu robi wszystko, aby nie
dac po sobie poznac, ze czegos nie wie lub nie rozumie. Tego typu zachowanie
obniza w rezultacie poziom wiedzy i kompetencji catego zespotu i grozi
niebezpieczenstwem powaznych btedow w przysztosci “.

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008
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Uzaleznienie od autorytetu

Osoba uzalezniona od autorytetu stara sie robi¢ wszystko tak, by go zadowoli¢.
Kwestig najwazniejszg jest dla niej to, by zyska¢ uznanie w oczach lidera, dlatego
zawsze przychylnie odnosi sie do jego opinii i pomystéw. Nie wyobraza sobie, aby
mozna byto mie¢ odmienne zdanie od autorytetu i nie rozumie takich postaw u
innych. Jej wypowiedzi na forum grupy sg skierowane gtéwnie do lidera, stara sie
miec¢ z nim jak najczestszy kontakt wzrokowy. Tego typu zachowanie jest
niekorzystne dla zespotu, gdyz stoi na przeszkodzie efektywnej komunikacji oraz
wyklucza szacunek jaki nalezy sie kazdemu w jednakowym stopniu .

Ukrywanie emocji

Osoba ukrywajgca swoje emocje stara sie za wszelkg cene ukryc¢ to, co naprawde
czuje. Jesli zostanie zraniona, niestusznie oskarzona lub skrzywdzona - zrobi
wszystko, aby nikt sie tego nie domyslit. Tego typu postawa uniemozliwia
tworzenie opartych na wzajemnym zaufaniu i szacunku relacji zespotowych. Moze
dochodzi¢ do kumulowania negatywnych emocji, a brak informacji zwrotnych o ich
zaistnieniu uniemozliwia ich wykrycie i wyeliminowanie 2

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

Wyparcie

Osoba stosujgca wyparcie stara sie unika¢ rozméw na niewygodne dla niej
tematy. Jesli grupa rozpoczyna takg dyskusje, to jej celem staje sie, by zmienic jej
bieg na inny, wygodniejszy temat. Czesto zmiana tematu odbywa sie poprzez
réznego rodzaju opowiesci, humorystyczne wydarzenia lub zarty. Zbywanie
"trudnych tematéw" moze odbija¢ sie negatywnie na catej grupie. Kumulowanie
niepor1ozumier'1 i konfliktdw uniemozliwia ich rozwigzanie i wptywa na spéjnosé
grupy .

Projekcja

Ludzie majg takie cechy, ktorych w sobie bardzo nie lubig i ich nie akceptuja, ale z
duzg tatwoscig przychodzi im wytykanie tych wad u innych. Osoba wyrachowana
moze nie chcieé przyznac sie do tego, ze jest taka w istocie, ale z duzg tatwoscig i
bezkompromisowoscig bedzie oceniata innych pod kgtem posiadania tej wtasnie
cechy. Projekcja w zespole prowadzi czesto do konfliktéw, gdyz "zaciemnia"
prawdziwe motywy, jakie rzgdzg zachowaniem ludzi “ .

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zesp6t, Gdarniskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarisk 2008
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Racjonalizacja

Osoby podchodzace do kazdej sprawy w sposdb nadmiernie racjonalny poszukujg
sensu, przyczyn i celowosci we wszystkim i wszystkich. Nie chcg dopuscic¢ do
siebie prawdy, ze cztowiek posiada réwniez czesciowo nieuswiadomiong nature
zwigzang ze sferg jego zachowan, motywacji do dziatania czy tez lekéw. Potrafig
na kazdy temat znalez¢ odpowiednio uzasadniony argument i starajg sie
przekonac¢ do swoich opinii innych. Sg w tym na tle wytrwali, ze moga to robic
przez dtugie godziny. Tego typu postawa wptywa niekorzystnie na procesy
grupowe, znacznie rozciggajac je w czasie i utrudniajgc np. rozwigzanie sytuacji
spornych 1

Przeniesienie

Z przeniesieniem mamy do czynienia wéwczas, gdy osoba, z ktdrg rozmawiamy
jest jakby w innym miejscu i czasie i tak naprawde nie rozmawia z nami, lecz z
jaka$ wyobrazong osobg. Sprawna komunikacja jest wtasciwie niemozliwa, bo

zachowania rozmowcy sg jakby odlegte i nieprzystajgce do rzeczywistoSci 2

1. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdariskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

2. M. Gelert, C. Nowak, Zespot, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008

4.2. Zaktécenia komunikacyjne. Analiza i przeciwdziatanie
sytuacjom trudnym w procesie uczenia

Proces uczenia zazwyczaj odbywa sie w grupie, ktéra sktada sie z wielu
odbiorcow. W grupie nasilajg sie problemy zwigzane z komunikacjg. Czesc¢
uczestnikow zaktéca interakcje w grupie i utrudniona prace nad okreslonym
elementem procesu edukacyjnego. Podtozem zaktocajgcych zachowan i
sposobow postepowania w grupie uczacych sie jest zazwyczaj opor
uczestnikow. Celem zaktécajacych zachowan najczesciej jest:

* odejscie od realizacji procesu edukacyjnego;

* ochrona zagrozonego poczucia wiasnej wartosci np. w sytuacji konfrontacji z
brakiem wiedzy i umiejetnosci;

* unikniecie nowych i zagrazajgcych doswiadczen;
* manipulowanie innymi i zaspakajanie nieswiadomych potrzeb emocjonalnych,

np. bycie w centrum uwagi.

Zapamietaj:
Zaktécenia w komunikacji zawsze majg pierwszenstwo! Oznacza to, ze jezeli
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nauczyciel zidentyfikuje zaktdcone oraz zaburzone interakcje i zachowania
uczestnikow grupy powinien zajgc¢ sie nimi w pierwszej kolejnosci. Inaczej proces
uczenia bedzie zaburzony i mato efektywny.

Sytuacje trudne wynikajace z pracy z grupa zazwyczaj dotycza:
* trudnosci w zapanowaniu nad grupg;

* braku dobrowolnosci udziatu w pracach grupy;

* zbyt duzej/matej liczebnos¢ grupy;

* OpoOr i negatywne emocje wobec zajec;

» motywacja zewnetrzna (bardziej pozgdana jest motywacja wewnetrzna);

* Zmeczenie, niewyspanie;

* trudne i zaskakujgce pytania ze strony uczestnikow;

* nieprzestrzeganie ustalen i regulaminu przez grupe;

» konflikty interpersonalne pomiedzy uczestnikami;

* negatywne doswiadczenia z wczesniejszych zajec.

Zapamietaj:

Sytuacje trudne w pracy z uczniem prowokujg niejednokrotnie wzrost napiecia i
agresji u nauczyciela. Zachowania trudne wsrod uczestnikow grupy majg
tendencje do eskalacji i nadmiernego rozwoju w sytuacji pojawienia sie nawet
dyskretnych sygnatéw agresywnych w zachowaniu i postawie nauczyciela.

Nauczyciel powinien posiada¢ umiejetnosci radzenia sobie z r6znymi trudnymi
sytuacjami i zachowaniami wsréd uczacych.

Sytuacje trudne zwigzane z reakcjami uczniow na zadawane przez nauczyciela
pytania to najczesciej pojawiajgca sie trudnosc¢ w trakcie prowadzenia zaje¢. W
literaturze przedmiotu wskazuje sie 8 sytuacji trudnych zwigzanych z zadawaniem
pytan.

Sytuacja 1
Uczen zajmujgcy wysokg pozycje socjometryczng w grupie udziela btednej lub
niepetnej odpowiedzi na zadane pytanie.
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Prawidlowa reakcja nauczyciela powinna korygowac opinie osoby niepoprawnie
udzielajgcej odpowiedzi oraz szczegdlnie zadbac o jej komfort i samopoczucie w
sytuacji popetnienia btedu. Dobrg strategig w takiej sytuacji jest powtérzenie
btednej odpowiedzi i zapytanie grupy, co o tym sgdzi !

Sytuacja 2

Nauczyciel nie rozumie odpowiedzi ucznia.

Prawidlowa reakcja nauczyciela powinna by¢ parafrazg tej czesci wypowiedzi,
ktora jest zrozumiata i dopytaniem o czes¢ niezrozumiatg lub zawierac prosbe o
sformutowanie niejasnej odpowiedzi jeszcze raz w bardziej zrozumiaty sposob.
Dobrg strategig w takiej sytuaciji jest nastepujgce sformutowanie: "Z tego co
mowisz, rozumiem, ze... Nie do konca jest dla mnie jednak jasne, co miates na
mysli méwiac..." 2.

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkoleri, MODERATOR,
Wroctaw 2004

2. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkolen, MODERATOR,
Wroctaw 2004

Sytuacja 3

Uczniowie nie odpowiadajg na zadane pytanie.

Najczestsze przyczyny tego stanu rzeczy to:

* zbyt proste lub banalne pytanie - uczniom nie chce sie na nie odpowiadac ;

* zbyt trudne pytanie i obawa uczniéw przed popetnieniem btedu - nauczyciel
powinien przyznac, ze pytanie jest trudne i zacheci¢ do sprébowania znalezienia
odpowiedzi;

 brak odpowiedzi moze skrywa¢ inny problem - np. obawe przed poruszaniem
drazliwych tematow - nauczyciel moze wéwczas zadac pytanie: W czym tkwi
problem? i jesli uczniowie nie chcg poruszac okreslonej sprawy, delikatnie
wycofac sie z pytania .

Sytuacja 4

Nauczyciel nie potrafi odpowiedzie¢ na pytanie ucznia. Nauczyciel reagujac
prawidiowo w takiej sytuacji powinien przyznac sie, ze nie zna prawidtowe;j
odpowiedzi i jednoczesnie zobowigzac sie, do proby dotarcia do niej (np. poprzez
lekture odpowiednich zrédet). Dzieki szczerej reakcji nauczyciel moze
paradoksalnie zyska¢ wiekszg sympatie ucznidw, zgodnie z zasadg, ze ludzie
wolg te osoby, ktdre potrafig przyznac sie do btedu 2

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkoleri, MODERATOR,
Wroctaw 2004
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2. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkoler, MODERATOR,
Wroctaw 2004

Sytuacja 5

Uczniowie kwestionujg proponowane rozwigzania dotyczgce procedury ich
postepowania.

Nauczyciel powinien wyjasni¢ uczniom, dlaczego dostosowywanie sie do
pewnych procedur jest konieczne i podkresli¢ ich zasadnos¢. Jesli opor uczniow
nadal bedzie wysoki, powinien skonsultowacé sie z dyrekcjg i zorganizowac
spotkanie, dzieki ktéremu uczniowie bedg mieli mozliwos¢ dyskutowania o

problemie i by¢ moze znalezienia wspolnie wypracowanego rozwigzania 1

Sytuacja 6

Czesto zdarza sie nauczycielowi lub uczniom, ze w trakcie rozmowy wyrazajg
swoj stosunek w formie oceny.

Prawidlowa reakcja nauczyciela powinna zmierza¢ do wyeliminowania
komunikatéw oceniajgcych z repertuaru swoich zachowan, a takze do tego, by
starac sie koncentrowaé na problemie, a nie na cechach ucznia. Ocena,
zwlaszcza negatywna, utrudnia budowanie wiasciwej atmosfery w klasie i
prowadzi do eskalacji zachowan agresywnych 2

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkolenn, MODERATOR,
Wroctaw 2004

2. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkolerr, MODERATOR,
Wroctaw 2004

Sytuacja 7

Wycigganie zbyt pochopnych wnioskow i dokonywanie swiadomych lub
odruchowych interpretacji.

Nauczyciel powinien bardzo ostroznie podchodzi¢ do kwestii wycigganie
whnioskdéw z opisywanych mu przez uczniéw zdarzen lub zachowan. Reagowanie
bez zastanowienia, na zasadzie odruchu, moze przynies¢ wiecej szkody niz
pozytku. Generalizowanie moze sprawic, ze uczen bedzie czut koniecznos¢
wyttumaczenia sie lub zareaguje gniewem 1

Sytuacja 8

"Dobre rady" - podawane uczniom zanim zdgzg wypowiedziec sie do konca.
Prawidlowa reakcja nauczyciela powinna opierac sie na przeciwdziataniu
sytuacji, ktére doprowadzajg do narzucania gotowych rozwigzan. Nauczyciel
bedacy zrodtem "dobrych rad" ogranicza mozliwos¢ poszukiwania przez uczniéw
wiasnych rozwigzan i moze prowokowac do gry w "tak, ale...". Polega ona na tym,
ze na kazdy argument jednej strony, druga strona odpowiada "tak, ale..." i podaje
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kontrargument, co uniemozliwia jakiekolwiek porozumienie 2

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkoleri, MODERATOR,
Wroctaw 2004

2. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkolen, MODERATOR,
Wroctaw 2004

Sytuacje prowokowane przez trudnych uczestnikéw

1. Milczenie i brak zaangazowania

Milczenie i brak zaangazowania w zajecia poszczegolnych osob lub tez catej
grupy nalezy do najtrudniejszych sytuacji w procesie uczenia, zwtaszcza, kiedy
odbierane jest przez nauczyciela jako posrednia krytyka lub bezposredni atak.
Milczenie pojedynczych uczestnikbw wptywa negatywnie na pozostatych, czesto
aktywnych uczestnikéw:

» milczgca osoba koncentruje nadmiernie na sobie uwage grupy;

* powoduje poczucie winy u innych;

* prowokuje negatywne emocje (zto$¢, zdenerwowanie) wobec braku aktywnosci i
biernosci milczgcej osoby.

Konstruktywna reakcja na milczenie wymaga od nauczyciela w pierwszej
kolejnosci rozpoznania zrodet i znaczenia tej formy zachowania. Pozorny brak
zaangazowania czesto typowy jest dla os6b matomdéwnych i nieSmiatych, ktore w
rzeczywistosci uwaznie przystuchujg sie zajeciom, ale obawiajg sie wystepowac
na forum grupy. Sytuacja ekspozycji spotecznej bywa dla takich osoéb niezwykle
stresujgca i frustrujgca.

Milczenie, jako forma oporu wobec zajec, przybiera dwie podstawowe formy:
1. Milczenie catej grupy, ktére moze oznaczac:
* niejasny i niezrozumiaty przekaz nauczyciela;

» obawy przed popetnieniem btedu lub wykazaniem sie brakiem wiedzy i
kompetenciji;

« trema i nieche¢ do ekspozyciji spotecznej na forum grupy;

* znudzenie i brak zainteresowania przedmiotem zaje¢, brak motywacji do nauki.
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2. Milczenie pojedynczych uczestnikéw, ktére moze wynikac:
« z cech osobowosciowo-charakterologicznych, np. osoba introwertywna;

* z nadmiernego stresu i napiecia emocjonalnego wynikajgcego z koniecznosci
prezentowania sie na forum, np. osoba neurotyczna;

* z nieumiejetnosci funkcjonowania w grupie, np. osoba majgca problemy z
wigczeniem sie do dyskusji i dyskutowaniem w grupie;

* Z nieumiejetnosci zwerbalizowania swoich mysli i wyrazania ich w sposob
precyzyjny i zrozumiaty;

* z negatywnej reakcji na dyrektywne zachowania prowadzgcego;

« z reakcji na negatywne procesy interpersonalne wewnatrz grupy, np. konflikty.

Wazng umiejetnoscig nauczyciela w radzeniu sobie z trudnymi sytuacjami w
procesie uczenia jest odréznienie milczenia obronnego i patologicznego od
milczenia produktywnego.

Milczenie produktywne nie jest symptomem wycofywania sie z uczestnictwa w
procesie grupowym. Przeciwnie, Swiadczy o dojrzatosci grupy oraz pozytywnym
rozwoju grupy jako catosci i jej pojedynczych uczestnikow.

Milczenie produktywne jest:
» refleksjg nad trescig;

« autorefleksjg i zaduma wynikajacg z reakcji emocjonalnej na tresc;
* empatyczng reakcjg na zachowania innych oséb w grupie;
* sygnatem wyczerpania zapotrzebowania na informacje w obszarze danego

zagadnienia.

Milczenie jest wiec wyrazem rozmaitych procesow dydaktycznych i
psychologicznych, ktdre pojawiajg sie w sytuacji uczenia grupowego. Kazdy
nauczyciel powinien rozpozna¢ wiasciwy kontekst interpretacyjny tego rodzaju
zachowan oraz dostosowac wiasciwy sposob postepowania.

Prawidlowy sposéb postepowania nauczyciela w sytuacji milczenia i braku
zaangazowania 1.
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1. Nauczyciel nie powinien wskazywac "ofiary" poprzez wyznaczanie osoby
matomownej do odpowiedzi. Powinien raczej w inny sposoéb starac sie wtgczyc jg
do udziatu w dyskusji, np. pytajac, co moze dodac od siebie do ustyszanych
wczesniej wypowiedzi.

2. Jesli milczenie jest udziatem wiekszej ilosci os6b lub catej grupy, warto wskazac
zalety aktywnego udziatu w zajeciach. Mozna tez podzieli¢ grupe na mniejsze, by
zacheci¢ do aktywnosci osoby milczgce i niezaangazowane.

3. Nauczyciel powinien zaczynac¢ ¢wiczenia od tych fatwiejszych i pozwoli¢, aby
grupa sama wybrata tego, kto bedzie w jej imieniu zabierat gtos na forum.

4. Nauczyciel moze starac sie zachecac¢ osoby mniej zaangazowane w dziatania
grupowe poprzez proponowanie takich ¢wiczen, ktére bedg zaktadaty wyrazanie
opinii przez wszystkie osoby.

1. S. Jarmuz, T. Witkowski, Podrecznik trenera. Praktyka prowadzenia szkoleri, MODERATOR,
Wroctaw 2004

Zachowania trudne tgczg sie réwniez z nadmierng gadatliwoscia, nie
dopuszczaniem innych do gtosu oraz poruszaniem tematoéw dalekich od
wiasciwego i omawianego zagadnienia. Czesto taka osoba nadmiernie
koncentruje uwage nauczyciela i pozostatych osob w grupie uniemozliwiajgc
realizacje zatozonych celéw edukacyjnych.

Prawidlowy sposéb postepowania nauczyciela
Nadmierna gadatliwos¢:
* nauczyciel powinien delikatnie, lecz stanowczo przerwaé¢ monolog;

* przydzieli¢ scisle okreslony czas na wypowiedz.

Przerywanie:
* nauczyciel powinien omowic z uczniami skutki przerywania innym wypowiedzi;

* gdy osoba, przerywajgca przestaje mowic, nauczyciel powinien oddac gtos tej,
ktérej przerwano;

* jesli uczen notorycznie przerywa innym, nauczyciel moze porozmawiac¢ z nim o
tym, jak jego zachowanie wptywa na innych.

Wypowiedzi nie na temat:
* nauczyciel powinien podziekowac osobie za wypowiedz i od razu zadac¢ pytanie

tej osobie, co do ktérej ma przeczucie, ze moze odpowiedzie¢ na temat;

* moze zapytac te osobe oraz grupe, jaki zwigzek z tematem ma ta wypowiedz.
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Odbieranie gtosu innym i dominowanie

Zachowania te pojawiajg sie w sytuacji, kiedy na pytanie kierowane przez
nauczyciela do konkretnej osoby, odpowiada inna, niewskazana i nieproszona
osoba. Zazwyczaj osoba, ktora w ten sposob postepuje, rowniez pierwsza
odpowiada na pytanie kierowane pod adresem catej grupy.

Prawidlowy sposéb postepowania nauczyciela:

* nawet jesli osoba nieproszona udzieli odpowiedzi na zadane przez nauczyciela
pytanie, moze on ponownie zwrdci¢ sie do ucznia, do ktérego skierowat swoje
pytanie, z prosbg o odpowiedz;

« jesli jedna osoba stale zabiera gtos w grupie, nauczyciel powinien podziekowac
jej za wypowiedz i zwrocic sie do innych ucznidw, aby poznac rowniez ich zdanie;

* nauczyciel, pomimo udzielenia odpowiedzi przez osobe chcgcg dominowac w
grupie, powinien zawsze zwracac sie do pozostatych uczniéw, aby osoba ta nie
uznata, ze liczy sie tylko jej zdanie i moze dominowac nad innymi.

Zazwyczaj w kazdej grupie funkcjonujg osoby, ktore zaktdcajg prace poprzez
niestosowne i powtarzajace sie dowcipy i zarty. Do momentu, kiedy nie
narusza to wymaganej rownowagi i dyscypliny moze stanowic¢ element
intensyfikujgcy procesy interpersonalne w grupie.

"Dowcipnis" nieSwiadomie i nie wprost komunikuje: "Jestem niepewny swojej
wartosci i miejsca w grupie.. Jesli bede dowcipkowaf, to zdobede uwage
prowadzacego i pozostalych uczestnikow..."”.

Prawidlowy sposéb postepowania nauczyciela:

1. Nauczyciel powinien odrézni¢ stosowne zarty od niestosownych i kontrolowac
sytuacje w tym zakresie (reagowac przede wszystkim na te drugie).

2. W sytuacji powiekszajgcej sie destrukcji zachowan "dowcipnisia" nalezy
skonfrontowac¢ go z jego zachowaniami: zwroci¢ uwage, ze przeszkadza w
prowadzeniu zajec¢ i przeszkadza pozostatym osobom w grupie.

4.3. Analiza Transakcyjna jako instrument pracy nauczyciela

Analiza Transakcyjna, teoria stworzona przez amerykanskiego psychiatre, Erica
Berne, jest uzytecznym narzedziem w pracy nauczyciela. Jej gtbwna zaleta wigze
sie z proponowanymi, prostymi narzedziami wykorzystywanymi do zwiekszania
efektywnosci relacji pomiedzy nauczycielem a uczniem.

Analiza Transakcyjna zaktada, ze kontakty miedzyludzkie sg rownie wazne dla
rozwoju cztowieka, jak zaspakajanie potrzeb biologicznych. Cztowiek do zycia w
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sensie psychologicznym potrzebuje akceptacji i uwaznosci ze strony innych ludzi.
Zgodnie z dominujgcym przekonaniem w AT, jezeli dwoje lub wiecej ludzi spotyka
sie w jakiej$ sytuacji spotecznej, predzej czy pdzniej pojawi sie miedzy nimi
relacja. Oznacza to, ze jedna z oséb wysyta tzw. bodziec transakcyjny, ktory
uruchamia u drugiej osoby tzw. reakcje transakcyjna.

Zaburzenia w relacjach miedzyludzkich pozostajg w bezposrednim zwigzku z
nieumiejetnoscig dopasowania standw ego komunikujgcych sie oséb. W celu
podniesienia efektywnosci w relacjach z uczniem nauczyciel powinien opanowaé
umiejetnos¢ zawierania pozytywnych transakcji oraz unikania transakcji nie
przynoszgcych gratyfikaciji.

Eric Berne - amerykanski psychiatra tworca AnalizyTransakcyjnej

Analiza Transakcyjna opiera sie na zatozeniu, ze kazdy cztowiek posiada trzy
stany psychiczne (stany Ja) o wzglednie duzej autonomii i znacznym wptywie na
postepowanie. Eric Berne zatozyt, Zze kazda sytuacja wywotuje w nas uczucia,
mysli, a w konsekwencji rozne zachowania. Taki spojny system mysli, uczuc i
odpowiadajgcych im zachowan okresla stanem Ja. Kazdy z trzech stanow
osobowos$ci: Dorosty, Dziecko i Rodzic posiada ogromny wptyw na nasze
postepowanie. W zaleznosci od sytuacji aktywizujemy jeden z tych stanéw (patrz:
Rysunek 4.1).

Ja Rodzic

Ja Dorosty

Ja Dziecko

Rysunek 4.1. Stany Ja w koncepcji Analizy Transakcyjnej (Petna animacja Flash
jest dostepna w materiatach e-learningowych)

W zaleznosci od aktywizowanego stanu, mozemy doprowadzi¢ do zawarcia
potrzebnej transakcji lub unikniecia transakcji niepotrzebnych.

Aktywizowanie konkretnego stanu odbywa sie w sposob nie do konca swiadomy,
CO Ooznhacza, ze W ograniczonym stopniu kontrolujemy proces jego aktywizaciji.
Kazdy ze stanow aktywizowany jest zarbwno na poziomie werbalnym, jak i
niewerbalnym. Werbalizacja kazdego ze stanéw moze by¢ podkreslana lub
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ostabiana poprzez wyraz twarzy, gesty, postawe oraz inne informacje
pozawerbalne. Zazwyczaj cziowiek aktywizuje czesciej jeden ze stanow w zyciu
prywatnym a inny czesciej np. w zyciu zawodowym. Wszystkie trzy stany R-D-Dz
sg jednakowo wazne i powinny mie¢ swoje okreslone miejsce w zyciu cztowieka.
Réwnowaga R-D-Dz zapewnia tatwos¢ komunikowania sie z innymi ludzmi,
bowiem wtasciwe funkcjonowanie to takie, w ktorych cztowiek kieruje swoimi
zachowaniami, korzystajgc z istnienia wszystkich trzech stanow.

Udana transakcja to np. dojscie do porozumienia i rozwigzanie konfliktu;
transakcja nieudana to np. doprowadzenie do impasu podczas rozwigzywania
sporu/konfliktu interpersonalnego.

Transakcja to wymiana miedzy stanami Ja. Relacja natomiast to cigg
nastepujgcych po sobie transakcji. Kiedy dwie osoby (np. nauczyciel i uczen) sie
spotykajg to majg wspolnie do dyspozycji sze$¢ standéw Ja. Oznacza to ztozonos$¢
i cate bogactwo kontaktéw miedzyludzkich. Zachodzgce transakcje mozna
sklasyfikowac w trzy grupy (patrz: Rysunek 4.2). Mogg one angazowac dwa stany
ja i beda to transakcje proste lub tez trzy lub cztery stany Ja i wtedy mamy do
czynienia z transakcjami ztozonymi.

|
l l l

Rysunek 4.2. Grupy transakcji (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Transakcja rownolegta (komplementarna) to taka transakcja, w ktérej
odpowiedz pochodzi ze stanu Ja, do ktérego skierowany byt bodziec. Cechg
charakterystyczng tych transakciji jest to, ze mogg one trwac¢ w nieskonczonosé¢ do
wyczerpania sie tematu lub punktéw stycznych miedzy ludzmi (patrz: Rysunek
4.3).

Przyktad:
1. Kiedy powinnam oddac prace domowg do sprawdzenia? (Dorosty).
2. Znowu nie stuchatas i nie uwazatas na lekcji! (Rodzic Krytyczny).
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Rysunek 4.3. Transakcja rownolegta (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

Transakcja skrzyzowana to taka transakcja, w ktérej odpowiedz nie pochodzi ze
stanu Ja, do ktérego skierowany byt bodziec. Cechg charakterystyczng tych
transakcji jest to, ze mogg one prowadzi¢ do eskalacji konfliktu, w konsekwencji
zerwania transakciji (patrz: Rysunek 4.4).

Przykiad:
1. Przynie$ mi natychmiast te brakujgcg czesc ¢éwiczen! (Rodzic krytyczny).
2. Zrobie to jutro. W tej chwili nie mam tego przy sobie (Dorosty).

Rysunek 4.4. Transakcja skrzyzowana (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

Warunkiem podstawowym transakcji skrzyzowanej jest, aby reakcja nie
pochodzi od tego stanu Ja, do ktorego kierowany byt bodziec. Dlatego tez
transakcja skrzyzowana moze mie¢ nastepujgcg postacé (patrz: Rysunek 4.5).
Przyktadowo:

1. W waszej klasie/grupie tradycyjnie Zle sie dzieje (Rodzic normatywny).

2. Chetnie ustyszymy co ma Pani na mysli (Dorosty).
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Rysunek 4.5. Transakcja skrzyzowana Il (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

Transakcje ukryte to najbardziej ztozone transakcje. Uruchamiajg wiecej niz dwa
stany Ja. Nadajgc niejawny przekaz, ludzie ukrywajg go czesto za spotecznie
akceptowalng formg. Komunikacja za pomoca tych transakcji odbywa sie na
dwoch poziomach: spotecznym i psychologicznym (patrz: Rysunek 4.6).

Przyktad:

Poziom spoteczny

Nauczyciel: Ten konkurs matematyczny jest duzo bardziej prestizowy, ale
oczywiscie wymaga duzych zdolnosci i zaangazowania w proces przygotowania
(Dorosty).

Uczen (ambitny): Wiasnie na niego sie zdecydowatem (Dorosty).

Poziom psychologiczny

Nauczyciel: Ten konkurs matematyczny jest duzo bardziej prestizowy, ale nie
poradzisz sobie miernoto (Rodzic Krytyczny).

Uczen (ambitny): Trudno, niewazne obcigzenie i stres, pokaze temu
aroganckiemu nauczycielowi, ze mnie na to sta¢ (Dziecko zbuntowane).

Rysunek 4.6. Transakcje ukryte (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)
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Serie powtarzajgcych sie komplementarnych transakcji ukrytych prowadzace do
dobrze okreslonego, dajgcego sie przewidzie¢ wyniku w Analizie Transakcyjnej
okreslamy mianem gry psychologicznej. Uzyte w definicji transakcje ukryte
oznaczajg takie sposoby komunikowania, ktére zawierajg utajong motywacje.
Inaczej mowigc, komunikat na poziomie jawnym dotyczy jednej, zazwyczaj
neutralnej kwestii, ale na poziomie ukrytym innej, zazwyczaj dotykajacej emoc;ji.

Berne poréwnywat gry psychologiczne do dramatu odgrywanego na scenie teatru.
W grach psychologicznych mozemy zidentyfikowac¢ okreslone role (Ofiara,
Przesladowca i Ratownik), poszczegdlne odstony pokazujgce dynamike
wydarzen, zwigzane z tym napiecie doprowadzajgce do punktu kulminacyjnego.
Tak jak w kazdym dramacie istniejg kolejne akty, tak w grach psychologicznych
wyrdzniamy szesc takich aktow. Kazdy akt stanowi oddzielng catos¢, cho¢ sg one
jednoczesnie miedzy sobg powigzane. Dlatego, gdy zaczyna sie pierwszy akt i
pojawiajg sie gtobwne role, to mozna przewidziec, jakie dramat bedzie miat
zakonczenie.

Wyrdéznione przez Berne elementy gry to:

1. Przyneta - jest to przekaz zawierajgcy w sobie zasadzke polegajgcag na tym, ze
istniejg dwa poziomy: jawny i ukryty, celem owej zasadzki jest "ztapanie" partnera
na przekaz jawny.

2. Staby punkt - jest to negatywne przekonanie o sobie w danej dziedzinie, ktére
chcemy ukry¢ przed sobg i przed innymi.

3. Odpowiedz - to cigg transakcji komplementarnych.

4. Punkt kulminacyjny - moment zwrotny w akcji: zmiany rél, zmiany nastroju
sztuki.

5. Zaskoczenie, konfuzja, zdumienie zwrotem akcji.

6. Negatywna korzys¢ - to, z czym pozostajg uczestnicy gry (patrz: Rysunek 4.7).

MOMENT
ZWROTNY

NEGATYWNA
KORZYSC

Rysunek 4.7. Przebieg gry psychologicznej w AT (Petna animacja Flash jest
dostepna w materiatach e-learningowych)

\1/Vérc'>d gier najczesciej pojawiajgcych sie w relacji uczen - nauczyciel wskazuje sie

Zachodniopomorska Szkota Biznesu w Szczecinie Strona 99



Komunikacja z osobg uczacy sie

* gre typu "Awantura";
* gre typu "Drazliwy";
* gra typu "Niezdara";
* gra typu "Btazen";

* gra typu "Zmus mnie".

Kazdy gracz uprawia nieprzerwanie swoje dwie, do pieciu wazniejszych gier.
Doswiadczony nauczyciel bedzie wiedziat, jakie dziatania zastosowac, aby
powstrzymac te gry. Opracowuje on caty repertuar replik stuzgcych zastopowaniu
gier przeszkadzajgcych w prowadzeniu lekcji oraz gier potencjalnie
niebezpiecznych. Niedoswiadczony nauczyciel zazwyczaj bardziej polega na
odpowiedziach typu Rodzicielskiego. Sg to najczesciej nie nadajace sie do
zastosowania odbitki odpowiedzi Rodzica usposobionego krytycznie. Odbitki te sg
tym, co méwili ojciec i matka nauczyciela, gdy zostali wyprowadzeni z rownowagi.
Wypowiedzi takie czasem skutkujg, lecz czesciej gra jest kontynuowana z tego
powodu, ze zawiera w sobie reakcje, ktora jest w swojej istocie reakcjg typu
Rodzic - Dziecko 2.

1. K. Ermnst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

2. K. Ernst, Szkolne gry ucznidw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Spojrz na Rysunek 4.8.

Porozmawiamy dzi§
0 podstawczakach

Nauczyciel Uczen tupie nogami, stuka rekami o biurko,
wydaje odglosy niezadowolenia.

Rysunek 4.8. Gra "Awantura” (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)
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W przedstawionej scenie uczen zaczyna swoim zachowaniem prowokowac
nauczyciela, by ten zwrécit na niego uwage. Swoj brak zainteresowania tematem
lekcji demonstruje szeregiem przeszkadzajgcych czynnosci: tupaniem,
rozmawianiem, mruczeniem pod nosem. Nauczyciel moze zareagowac z pozyciji
Rodzica, ale najwitasciwszg postawg bedzie zareagowanie z pozycji Dorostego i
przerwanie gry. W tym celu nauczyciel powinien powiedzie¢ uczniowi o tym, jak
sie czuje, gdy uczen zachowuje sie w ten sposob: Twoje zachowanie przeszkadza
mi w prowadzeniu lekcji. Nie lubie, gdy to robisz. Jest szansa, ze uczen grajgcy w
gre "Awantura", jesli zostanie odpowiednio poproszony o przerwanie
utrudniajgcego zachowania, przychyli sie do niej 1

1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Uczniowie uprawiajgcy gre "Awantura" pochodzg przewaznie z rodzin, w ktérych
dzieci, by zwréci¢ na siebie uwage dorostych, zdoby¢ ich zainteresowanie ("gtaski
emocjonalne) muszg by¢ niegrzeczne, krzykliwe, prowokacyjne. Rekompensujg
sobie w ten sposéb niedosyt ciepta emocjonalnego, intymnosci i bezpieczenstwa.

Uczen grajgcy w gre "Drazliwy" moze przysporzy¢ nauczycielowi wielu ktopotow.
Podczas lekcji bywa czesto prowokacyjny, zaczepia innych, hatasuje (patrz:
Rysunek 4.9).

Ale nuda!!!
odwracajac sig do innych uczniow
Hej, ma ktos przy sobie PSP?
Chetnie bym sobie pograt,
zamiast robic te glupie zadania...

Jasiu, zrobisz po Asi

nastepny przyklad
na tablicy.

4

Nauczyciel

Rysunek 4.9. Gra "Drazliwy" (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

Jesli nauczyciel jest dobrym obserwatorem moze odkry¢, ze zachowania tego typu
majg na celu ukrycie prawdziwej lub wyimaginowanej niedoskonatosci ucznia.
Uczen moze na przyktad nie by¢ tak sprawny intelektualnie lub fizycznie jak jego
réwiesnicy, moze miec niskg samoocene lub jakies kompleksy. Z tego powodu
stara sie odwroci¢ uwage od tych aktywnosci, w ktérych nie jest wystarczajgco
dobry i ktére mogtyby pogrgzy¢ go w oczach nauczyciela i kolegow. Nie chcgc
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wyjs¢ na nieuka, gtupka, czy niezdare woli gra¢ ztego, przeszkadzajgcego,
agresywnego i zbuntowanego ucznia 1

1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Jesli uczen uprawia gre "Gtupi" to ma na celu zwrdcenie na siebie uwagi innych
swoim nierozsgdnym zachowaniem (patrz: Rysunek 4.10). Wie, ze jego "gtupie”
zachowanie spotka sie z negatywnymi ocenami, dzieki czemu otrzyma on
negatywne kopniaki i bedzie mégt w dowolny sposdb manipulowaé otoczeniem.
Uczen prowokuje innych, aby zachowywali sie zgodnie z zakodowanym przez
niego schematem: Ja nie jestem OK, ty nie jestes OK. Ludzie, w zetknieciu z tego
typu grag reagujg najczesciej albo zdenerwowaniem, albo przejawianiem postawy
nadopiekunczosci: Skutecznym przeciwdziataniem jest tu przyjacielska
konfrontacja. Gdy ma sie do czynienia z uczniem grajgcym "gtupiego”, nalezy
zwracac pilng uwage na to, czy ludzie usmiechajg sie, gdy odgrywa on jedng ze
swoich "gtupot”. Usmiechy te stanowig dla niego zachete do ponawiania gry .

Scena 1

Jasiu, pokaZ mi
prosze swoje
zadanie domowe.
Bt

2

n x

Nauczyciel

Scena 2

Jasiu, kolejny raz
zrobiles nie to zadanie,
0 kidre prosilemn...

Glosy innych ucznidw:
Ale z ciebie glupek!
Ha ha ha

Nauczyciel

Rysunek 4.10. Gra "Gtupi” (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Przyjrzyj sie Rysunkowi 4.11. Sg tam dwie sceny: w pierwszej widzimy, jak Jas, po
tym jak potracit Anie, pomaga jej pozbierac rozsypane dokumenty, przyjmujgc
komunikat Ani o tym, Ze nic powaznego sie nie stato. W drugiej scenie widzimy te
same postaci chwile po tym, jak Jas wstajgc strgca z biurka Kasi wazon. Kasia nie
usprawiedliwia zachowania Jasia tak jak Ania, lecz jest zta z powodu jego
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niezdarnosci. "Niezdara" postrzega ludzi w kategoriach wybawicieli i
przesladowcéw. Ania wybacza mu jego nieostroznosc¢, wiec Jas traktuje to jako
przyzwolenie na tego typu zachowanie. Zdenerwowanie Kasie zas, jest dla niego
pretekstem do tego, aby uwazac¢ ludzi za niesprawiedliwych i czepialskich .

Scena 1

Ojej, przepraszam.
Tak mi przykro...

Scena 2

| po co te nerwy?
Przeciez mowig,

W porzadku.
Nic sig nie stato.

Rysunek 4.11. Gra "Niezdara" (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)

1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,

Warszawa 1991

Uczen "Btazen" chce uchodzi¢ za kogos$ nieszkodliwego, kto pragnie jedynie, aby
inni sie z niego $miali (patrz: Rysunek 4.12).

Nasladujgc nauczyciela uczen chce zwrdci¢ na siebie uwage i otrzymacé
odpowiednie bodzce. Wazne w kontakcie z takim uczniem jest to, by powstrzymac
swoje negatywne emocje. W sytuacji przedstawionej na rysunku, nauczyciel

wyrazit niejako swoj podziw wobec bardzo dobrego nasladownictwa ucznia !
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Scena 1

do odpowiedzi!
1 to migiem!!!

Uczen 1 Uczen 2
Uczen nasladujacy nauczyciela

Scena 2

Kowalski,
do odpowiedzi!
| to migiem!!!

Nauczyciel Uczen 2 Uczen 1
Nauczyciel odgrywajacy, ku uciesze klasy,
zastyszang pod drzwiami scene.
Rysunek 4.12. Gra "Btazen" (Petna animacja Flash jest dostepna w materiatach
e-learningowych)
1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Takze i w sytuacji przedstawionej na Rysunku 4.13. gracz (Ania) stara sie
wywotac w innych ludziach zachowania zgodne z repertuarem wybawcy i
przesladowcy.

To jeszcze jeden przyktad gry, w ktorej gracz stara sie usilnie, aby inni
postepowali zgodnie z zasadami wybawcy czy przesladowcy. Jesli nauczyciel
ustgpi, uczennica wygra. Jesli nauczyciel przyjmie wyzwanie i "zmusi” jg do
wykonania pracy, uczennica udowodni, ze jest podty, ze jest tyranem i
przesladowcyg .

W przypadku gracza typu "Zmus mnie" przeciwdziatanie polega na jasnym
postawieniu przez nauczyciela sprawy wyboru i konsekwencji. Jesli uczen
wykonuje zadane prace, to swietnie. Jesli nie, to jego problem.
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Scena 1

Aniu, poprosze Temat: ‘

Nie
odrobitam

Nauczyciel: Jesli chcesz zdaé do nastepnej klasy, musisz odrabiac zadania domowe.

Ania: Nie zalezy mi na fym.

Nauczyciel: Nie chcesz zdac do nastepnej klasy?

Ania: Moze, gdyby te zadania byly ciekawsze, a lekcje lepiej prowadzone. ..
Nauczyciel: Bedg musiat porozmawiaé o z twaimi rodzicami.

Ania: Bardzo prosze. Nie widze przeszkod.

Aniu, i tak bedziesz
w korficu musiata
Otoci

co?

Rysunek 4.13. Gra "Zmus$ mnie" (Petna animacja Flash jest dostepna w
materiatach e-learningowych)

wiasnie chodzi,

1. K. Ernst, Szkolne gry uczniéw. Jak sobie z nimi radzi¢, Wydawnictwa Szkolne i Pedagogiczne,
Warszawa 1991

Celem modutu 4 byto dostarczenie podstawowej wiedzy na temat podziatu i
typologii zachowan oraz sytuaciji trudnych w pracy nauczyciela. Uczestnicy
szkolenh zostali zapoznani z podstawowymi zatozeniami nt. mechanizméw
psychologicznych wzbudzajgcych nieprawidiowe zachowania uczestnikéw

procesu uczenia. Poznali podstawowe narzedzia radzenia sobie z réznorodnymi

formami oporu i niecheci wobec uczestnictwa w procesie dydaktycznym.
Szczegolnej analizie zostato poddane gry psychologiczne czyli rozne formy
manipulacji, ktore stosuja uczniowie czy tez doreosli uczestnicy np. szkolen.
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Podsumowanie szkolenia

Celem szkolenia Komunikacja z osoba uczaca sie byto dostarczenie
Uczestnikom szkolenia wiedzy psychologicznej na temat podstawowych regut i
prawidtowosci komunikowania w relacjach uczen-nauczyciel. Szkolenie wyposaza
tez Uczestnikdw w podstawowe umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami
i zachowaniami ucznia. Prezentowana wiedza i umiejetnosci mogg skutecznie
wspierac proces ksztattowania kompetenciji interpersonalnych nauczyciela,
niezbednych dla funkcjonowania w sytuacji uczenia innych. Kompetencje
komunikacyjne niewatpliwie podwyzszajg sprawnosc i efektywnosé realizacji
procesu dydaktycznego.

Umiejetnos¢ asertywnego komunikowania, pokonywania barier i ograniczen w
komunikacji, czy tez pokonywania oporu i niecheci wobec uczenia sg kluczem do
sukcesu w pracy wspotczesnego nauczyciela.
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Stownik

Dysonans poznawczy
Rodzaj konfliktu poznawczego wywotanego pojawieniem sie w Swiadomosci
jednostki informacji sprzecznych z jej dotychczasowymi przekonaniami.

Ekspozycja spoteczna
Przebywanie w sytuacji spotecznej, w ktérej jednostka jest w centrum obserwaciji i
oceny ze strony innych ludzi.

Facylitacja
Ogodlne zjawisko polegajgce na pozytywnym, utatwiajgcym (facylitujgcym) wptywie
obecnosci innych osobnikdéw tego samego gatunku na aktywnosc jednostek.

Habituacja
Stopniowe eliminowanie bezuzytecznych dziatan przy uczeniu sie

Interakcje

Wzajemne oddziatywanie na siebie dwdch lub wiecej osob. Interakcje petnig
bardzo wazng role w grupie: umozliwiajg osiggniecie celu; aktywizujg grupe,
sprzyjajg tworzeniu serdecznych stosunkow; niwelujg uprzedzenia.

Motywacja

Nazwa motywacja pochodzi od tacinskiego stowa movere i oznacza "ruszac sie".
Najczesciej motywacje okresla sie takimi terminami, jak: wewnetrzny nacisk, chec,
poped, pragnienie, impuls. Motywacja to suma wszystkiego, co popycha cztowieka
do dziatania. To wszelkie mechanizmy odpowiedzialne za: uruchomienie,
ukierunkowanie, podtrzymanie i zakonczenie zachowania.

Motywacja do nauki
Motywy ukierunkowujgce zaangazowanie ucznia w proces dydaktryczny

Motywacja wewnetrzna
Czynnikami warunkujgcymi rozwdéj zachowan jednostki sg jej wtasciwosci
wewnetrzne

Motywacja zewnetrzna
Czynnikami warunkujgcymi rozwoj zachowan jednostki sg wlgsciwosci zewnetrzne

Normy
Przepisy okreslajgce, jak cztonek danej grupy powinien lub nie powinien sie
zachowywacd.

Osobowos¢
Ztozony wzorzec gteboko zakorzenionych cech psychologicznych, wyrazanych w
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sposob automatyczny w niemal kazdej sferze funkcjonowania psychologicznego
cztowieka.

Potrzeby epistemiczne
Potrzeba wiedzy lub potrzeba poznania.

Struktura grupowa

Zroznicowanie ze wzgledu na pozycje zajmowane przez poszczegolnych
cztonkow grupy, ktérym przypisuje sie rozng wartos¢ i stosunki miedzy pozycjami
(np. struktura wtadzy, struktura awansu, struktura komunikowania sie).

Style uczenia
Charakterystyczny styl lub sposob, w jaki jednostka podchodzi do zadan
poznawczych

Warunkowanie klasyczne

Rodzaj uczenia oparty o zatozenia procedury eksperymentalnej, w ktérej bodziec
warunkowy, bedgcy na poczatku neutralny w stosunku do reakcji bezwarunkowej,
jest prezentowany razem z bodzcem bezwarunkowym, ktory zawsze wywotuje
reakcje bezwarunkowa.
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Marialy dodatkowe

Materiaty dodatkowe znajdujgq sie w materiatach e-learningowych dostepnych na
platformie
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