»MOSTY ZAMIAST MUROW” PODRECZNIK KOMUNIKACJI
INTERPERSONALNEJ JOHNA STEWARTA - PRAKTYCZNY PRZEWODNIK DLA
NAUCZYCIELI

., Kiedy jestes w ciezkim stanie psychicznym, a ktos naprawde cie styszy, nie oceniajqc cie,
nie probujqc wzigé¢ za ciebie odpowiedzialnosci, nie probujqc cie ksztaltowacd, to jest
wspaniale uczucie”.’

Carl Rogers

Ksigzka ,,Mosty zamiast murow” Johna Stewarta stanowi kompendium wiedzy
na temat komunikowania si¢ w celu poprawy swych relacji z ludzmi oraz sposobow
rozwijania umiejetnosci postugiwania si¢ stowem, stuchania, stylow ekspresji 1 interpretacji
zachowan niewerbalnych. Zawiera ona bogaty wybor tekstow naukowych z zakresu
komunikacji werbalnej i niewerbalne;.

Mottem tego podrecznika jest wedlug mnie przytoczona powyzej opinia Carla
Rogersa. Mysl ta uswiadamia nasza podmiotowos¢ i fakt, ze to my jestesmy odpowiedzialni
za wlasne zycie oraz wskazowke, iz wsparcie udzielane drugiemu czlowiekowi nie moze
polega¢ na wzigciu odpowiedzialnos$ci za podjete przez niego decyzje i dzialania.

Moja praca stanowi¢ bedzie praktyczny przewodnik dotyczacy komunikacji
dla nauczycieli. Z podrecznika wybralam wigc przede wszystkim wskazéwki dotyczace
usprawniania komunikacji z innymi ludzmi.

Prezentacj¢ wybranych zagadnien zawartych w ksiazce nalezy rozpoczaé
od okreslenia tego, na czym polega komunikacja interpersonalna. Zostata ona zdefiniowana
jako kontakt miedzy osobami. Osoby okreslone zostaly jako wyjatkowe, niemierzalne,
dokonujace wyboru, refleksyjne i adresowalne. Synonimem kontaktu jest ,,zjednoczenie”,
»Zwiazek”, ,pofaczenie”, ,wspolnota”, ,bliskos¢”. Kontakt miedzy Iudzmi polega
na wzajemnosci i wspotpracy”.

1. Komunikacja werbalna

Warto poswigci¢ odrobing uwagi analizie komunikacji werbalnej oraz definicji jezyka,
bowiem — jak powiedzial filozof Ludwik Wittgenstein — ,,Granice mojego j¢zyka sa
granicami mego Swiata” .

Jezyk to:

1. System — tworza go rozne rodzaje stow i1 reguly rzadzace ich kombinacjami.
W praktyce to nauka czgsci mowy i regul poprawnych gramatycznie zdan.

2. Rodzaj aktywnosci — wiele wypowiedzi to dzialanie. Stowo ,,obiecuj¢” stanowi czg$¢
procesu, w ktorym si¢ uczestniczy, bez niego wiele uméw nie moze by¢ zawartych.

3. Rodzaj zupy — szerzej- sposobu, w jakim méwimy - w ktorej plywaja ludzie, ktorzy
funkcjonuja w kulturze, specyficznym kontekscie 1 maja pewne okreslone role, ktore
graja. Jezyk determinuje i okresla nasze spostrzeganie $wiata. Jezyk wpltywa na to,
w jaki sposob spostrzegamy ptec.

4. System symboli — symbol jest czyms$, co zastgpuje co§ innego- slowa zastgpuja
kawatki rzeczywistosci pozajezykowej. Cecha symboli jest arbitralno$¢ — zwiazek

! Mosty zamiast muréw, Podrecznik komunikacji interpersonalnej pod red. J. Sterwarta, Warszawa 2003, PWN,
5.610
2 op. cit., s. 55



miedzy slowem a rzecza, ktéra symbolizuje oparty jest na konwencji. Ludzie uméwili
sig, ze stowo ,kot” oznacza akurat to zwierze. W roznych jezykach nazywa si¢ go
zupetnie inaczej.

Przedstawiony ponizej trojkat Ogdena i Richardsa oddaje wazna mysl o jezyku: Stowo
nie jest rzecza tylko przejetym symbolem, co do ktorego ludzie umowili sig, ze beda go
uzywa¢ do symbolizowania rzeczy, ktérej dos§wiadczaja. Mamy tendencje do reifikacji
( urzeczowiania) - nadawania etykietek abstrakcyjnym catosciom i zapominaniu, Ze s one
abstrakcja lub procesem. Komunikacja to nie rzecz skladajaca si¢ czgsci - mechanizm, ktory
mozna naprawi¢ lub wymieni¢ jeden z niesprawnych elementéw, a to poprzez unikanie
spotkania twarza w twarz, a to postanowieniem nie poruszania drazliwego tematu. Odkrywa
sig, ze nie mozna kontynuowa¢ zwiazku bez poruszenia tematu bgdacego przyczyna
konfliktu, bowiem komunikacja to ciag zdarzen, proces.

Mysl ( odniesienie)

Stowo ( symbol) Desygnat ( rzecz)

Reiﬁkacja, czyli urzeczowienie utrudniajace proces komunikacji moze polegac na:

1. Ewaluacji statycznej — ignorancji faktu, ze uzywamy niezmiennie tego samego stowa
w odniesieniu do rzeczywistosci, ktora si¢ ciagle zmienia. Nasza matka nie jest taka
sama osoba jaka byla 20 lat temu. Etykieta moze by¢ zrodiem probleméw. Twoja
mama nie bedzie sprzata¢ za ciebie, gdy masz 40 lat.

2. Mijaniu si¢ zamiast wchodzeniu w kontakt — uzywaniu r6znych stow w tym samym
znaczeniu lub tego samego slowa w réznych znaczeniach. Jak doszto do zrzucenia
bomby atomowej w Hiroszimie i Nagasaki skoro rzad japonski wiedzial, Zze wojna jest
przegrana i chcieli si¢ podda¢? W tym czasie jednak toczono rozmowy kapitulacyjne
z Rosja. Aby im nie zaszkodzi¢, Japonczycy odpowiedzieli aliantom wymijajaco,
uzywajac wyrazu: ,,Mokusatsu”, co mozna przettumaczy¢ jako ,,bez komentarza”. To
japonskie stowo jest utworzone z 2 znakoéw- jedno oznacza ,,milczenie”, drugie
»zabija¢”. Odczytano to jako zabi¢ milczeniem — zignorowa¢ ultimatum. Aliantow
ogarngla wsciektos$¢. Nastapit atak, cho¢ chodzito o uzycie stowa w 2 znaczeniach.

3. Etykietowaniu — reagowaniu na szczeg6lny wybor stowa zamiast na rzecz, ktora to
stowo reprezentuje. Etykieta ,, dupek”, makaroniarz” to tylko stereotyp a nie
rzeczywiste zjawisko. Etykietki sprawiaja, ze Swiat jest toksyczny.

Znak ( np. stowo, fotografia ) wedlug semiologéw jest najmniejszym sposobem

komunikacji w systemie jezykowym. Musi posiada¢ fizyczna formg i odnosi¢ si¢ do innej
rzeczy oraz by¢ rozpoznawany przez innych uzytkownikéw znaku.

Dlatego tez znak rozdzielono na dwie, nieroztaczne ze soba jednostki:



ZNAK

/

Signifier ( fizyczna forma znaku — stowo, dzwigk) signified ( mentalna idea,
odpowiednik, do ktorej odnosi si¢
stowo )

Teoria ta zostala wykorzystana w reklamie - jej funkcja polega przeciez na tworzeniu
nowych skojarzen — konotacji do stow majacych pewne utarte znaczenie.
Signifier tworzy znaczenie czyli mentalny obraz czego$ nazywany signified. Zwiazek
pomigdzy nimi to konwencja - musi by¢ rozpoznawana przez uzytkownikow jezyka.
Dokonuje sig proces denotacji — podstawowe pojgcie stownikowe zostato poszerzone o inna
definicje tego znaku.
Podsumowujac, reklama stanowi proces nadawania nowego znaczenia dobrze znanym
pojeciom polegajacym na dopasowaniu stowa, obrazu do znaczenia. Tworcy reklamy
rozmieszczaja stowo, ktore jest konwencjonalnie zwigzane z mentalnym wyobrazeniem
do tego, ktore oni maja zamiar powiazac¢ ze swym produktem.
Na przyktad:

/ Zdrowy sposéb zycia \

jogurt woda, $nieg, powietrze ( surfowanie, ptywanie na desce,
szybowanie, narciarstwo)
Czy jogurt ma co$ wspolnego z mtodoscia 1 $niegiem? Nie, ale powiazujemy znaki razem
1 powstaje nowe znaczenie.

Ferdinad de Saussures stworzyl teorig jezyka, ktora traktuje jezyk jako mechanizm.
Twierdzi on, ze jezyk nie nazywa juz zorganizowanej rzeczywistosci, ale jego funkcja jest
organizowanie , konstruowanie §wiata, w ktérym zyjemy. Jezyk nie jest systemem stuzacym
do nazywania rzeczy. Wedhug niego jezyk to:

a) parole ( wypowiedz skomponowana przez wybor stow)
b) language ( pelny wybor mozliwos$ci znajdujacych si¢ w systemie jezykowym)

Hipoteza Sapira — Whorfa dotyczy wplywu jezyka na nasza percepcje. Twierdza
oni, ze ,, percepcja $wiata i funkcjonowanie jednostki zalezy od uzywanego przez nia
jezyka”.? Wyjasniaja, ze gramatyka ksztaltuje idee, stanowi program ludzkiej aktywnosci
umystowej, a nie narzgdzie do odtwarzania idei. Jezyk odzwierciedla sposoby spostrzegania
kobiet 1 mezczyzn jak 1 wptywa na nie. Jezyk wplywa na to, jak spostrzegamy, a nasza
percepcja odzwierciedla to, co piszemy. Marynarz zna wiele wigcej stow zwiazanych z woda
1 dostrzega zjawiska zwiazane z nia w sposob bardziej zréznicowany.

Jedno z osiagni¢¢ ruchu feministycznego to zmiany w nazwie zawodoéw: salesman
to juz przezytek. Teraz uzywamy terminu: ,,salesperson”, zamiast waitress funkcjonuje
,server, zamiast chairman ,, chaiperson”

* op. cit., s. 93



Jezyk jest w mniejszym stopniu systemem lub dzialaniem, a w wigkszym zdarzeniem
lub procesem. Jezyk to aktywnos$¢, ktora oddziatuje nieustannie.

Porady jezykowe

Podrecznik zawiera rady jezykowe, ktore stanowia wnioski wyciagnigte po dokonaniu
analizy powyzej przedstawionych teorii 1 hipotez dotyczacych jezyka.

Oto niektore z nich:

¢ Strzez sig: reifikowania abstrakcji i ewaluacji statycznej, bo ludzie zmieniaja si¢ szybciej
niz slowa.

¢ Nie etykietuj. Stowa nie sa rzeczami ( staruch, dziad, gowniarz).

¢ Nie poddawaj si¢ zhudzeniu ,, wlasciwego znaczenia”. Slowo nie ma precyzyjnego
znaczenia. Mozna si¢ bardzo rozczarowaé, gdy partner méwi, iz wrdci z pracy wezesnie,
a wraca po 2 godzinach. Dla niego ,,wcze$nie to ,, tak wczesnie jak to mozliwe”. Dla niej
,, godzine przed”. ZNACZENIA ISTNIEJA MIEDZY LUDZMI,

¢ Nieporozumienie jest zaproszeniem do dialogu, a nie faktem, ze kto$ ci¢ nie zrozumial, ale
fakt, ze kto§ inaczej to rozumie. TWORZENIE ZNACZENIA JEST ZDARZENIEM
KULTUROWYM, SPOLECZNYM I INTERPERSONALNYM.

¢ Stosuj metafory. ,,Moja mito$¢ jest czerwona r6za”.

¢ Rozwijaj jezyk peten szacunku 1 niewykluczajacy. Jesli nie ograniczasz siebie,
to poznajesz, ze ludzie sa indywidualnosciami. Nie wszyscy musza by¢ katolikami. Nie moéw
uczniom: ,,Wiem, ze podrecznik jest drogi, ale mozecie zadzwoni¢ do domu po pieniadze” .
Jesli kto$ tych pieniedzy nie ma? Nie obrazaj innych.

¢ Uwazaj na to, co moéwisz. ,,Mowisz” to, kim jestes i co dla ciebie wazne.

2. W jaki sposob osiagna¢ glebokie porozumienie?

Wedlug Carla Rogersa najwazniejszym czynnikiem blokujacym komunikowanie sig
jest osadzanie i ocenianie innych, tendencja do aprobowania i dezaprobowania, nieche¢c
do przyjmowania uktadu odniesienia drugiej osoby i obawa przed zmiana.

Aby sprawdzi¢ czy dobrze kogo$ rozumiemy mozemy przeprowadzi¢ taki eksperyment:
Podczas ktotni lub sporu przerwa¢ na chwile dyskusj¢ i wprowadzi¢ zasadg: ,,Kazda osoba
moze mowi¢ w swym imieniu dopiero po doktadnym opisaniu wlasnymi stowami pogladow
1 uczu¢ osoby, ktéra wypowiadata si¢ poprzednio tak, aby ta osoba czula sig
usatysfakcjonowana. Nalezy naprawdg starac si¢ zrozumie¢ druga osobg 1 przejac jej punkt
widzenia.

Osoby, ktore osiagaja glebokie porozumienie podczas rozmowy, stosuja jedna
z ponizszych metod:

1. Zwrocone sa do siebie twarzami 1 utrzymuja kontakt wzrokowy, a kiedy jedna z nich

mowi, druga shucha.

2. Nie przygotowuja swej wypowiedzi w czasie, gdy druga osoba mowi. Stuchacz potrafi

dokladnie stresci¢, co mowiacy powiedzial. (,,Wigc jest ci przykro, zZe........ )



10.

11.

Uzywaja $cistego i konkretnego jezyka ( ,,Czujg si¢ manipulowana”. jest wypowiedzia
niejasna. Konkretna wypowiedz brzmiataby: ,,Nie podoba mi si¢, gdy przynosisz mi
kwiaty, po czym oczekujesz, ze zrobi¢ dla ciebie co$, na co przedtem nie wyrazitam
ochoty”.)

Mowiacy wypowiada si¢ o sobie, zamiast zasypywac druga osobg bezosobowymi
pytaniami: ,,Gdzie bylas wczoraj wieczorem?” Osobista wypowiedz to: ,, Martwitam
si¢ 1 balam o ciebie, poniewaz nie wiedzialam, gdzie byle§ wczoraj wieczorem”.)
Stuchacz zostawia sobie czas na chwile zastanowienia nad tym, co zostalo
powiedziane i jak on to rozumie. ( ,,To musiato by¢ dla ciebie trudne, kiedy nie
wiedziatas...” )

Nie wyrazane sa krytyczne uwagi: ,,Nigdy nie myslisz o nikim oprocz siebie”.
Adekwatna reakcja: ,,Doceniam, kiedy myslisz o tym, aby powiedzie¢ mi, ze ....”
Wypowiedzi sa szczere i bezposrednie. Obydwoje nadaja komunikaty Ja zamiast
zgadywac, co druga osoba ma na mysli: ,,Czasami martwi nie, Ze nie troszczysz si¢
o mnie i chcg dowiedzie¢ si¢ co ty o tym myslisz, a nie od razu przyjmowaé, ze to
prawda”.

Osoby szanuja rdéznice miedzy nimi i unikaja naciskania, aby druga zaakceptowala
jaki$ punkt widzenia.( ,,Mam zupelnie inne zapatrywania na t¢ sprawe, ale rozumiem,
ze masz swe zdanie”.

Istnieje zgodno$¢ migdzy komunikatami werbalnymi a niewerbalnymi ( jesli kto$
wyraza gniew, nie uSmiecha sig).

Osoba mowi otwarcie, jak odebrata reakcje drugiej. Nieskuteczny komunikat: ,,Nie
masz prawa mnie krytykowaé”. Skuteczny: ,, Jestem zawiedziona, ze nie podoba ci sig
to, co zrobitam”.

Zadna z 0s6b nie jest tajemnicza, nie oczekuje rozszyfrowania komunikatow.

Bariery przeszkadzajace w komunikacji:

1.
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Krytykowanie, czyli wyrazanie negatywnych ocen o drugiej osobie, jej dziataniach,
postawach.

Przezywanie, nadawanie etykiety, podciaganie pod stereotyp.

Stawianie diagnozy: analizowanie, dlaczego osoba zachowuje si¢ w taki sposob,
w jaki si¢ zachowuje.

Chwalenie potaczone z ocena.

Rozkazywanie.

Grozenie.

Moralizowanie.

Stawianie zbyt wielu lub niewtasciwych pytan.

Udzielanie rad.

. Odwracanie uwagi poprzez odsuniecie na bok problemu drugiej osoby.
. Logiczne argumentowanie polegajace na prdobie przekonania drugiej osoby poprzez

odwotywanie si¢ do faktow lub logiki bez brania pod uwagg emocjonalnego aspektu
sprawy.
Uspokajanie.

3. Jak by¢ dobrym sluchaczem?

Aby by¢ dobrym stuchaczem nalezy unika¢ nastgpujacych reakc;ji:



Wypowiada¢ niewtasciwe komunaty.

Ignorowa¢ — brak komentarza i zmiana tematu po wystuchaniu rozméwcy.
Zbyt dlugie moéwic¢ — utrata zainteresowania rozmowa.

Doradza¢- stawianie si¢ na wyzszej pozycji.

Obwinia¢ zamiast szuka¢ sposobu rozwigzania problemu.

Zartowaé z powaznych spraw.

SIS

Podczas rozmowy konstruktywna informacja zwrotna powinna by¢:

1. Opisowa nie oceniajaca ( ,,Podoba mi si¢ twe wypracowanie. Ma jasny i zwigzty
styl”)

2. Skupia si¢ na zachowaniu a nie cechach osobowosci ( ,,Skoncentruj si¢, mysle, ze
wtedy szybciej rozwiazesz ten test”. Zamiast: ,,Lepiej by$ rozwiazat test, gdybys byl
bardziej skoncentrowany.)

3. Konkretna nie ogdlna ( ,,Nie moglem ci¢ ustysze¢ z tego miejsca, gdzie siedzialem”.
zamiast: ,,Twoj glos jest bez mocy™.)

4. Wilasciwie okre$la czas a nie jest pozostawiona przypadkowemu spotkaniu
(,,Spotkajmy si¢ o0 20.00”. Zamiast: ,,Omoéwimy to kiedys przy okazji”.

5. Jest proponowana nie narzucana ( ,,Moze mdj komentarz pomoze ci w przygotowaniu
si¢ do spotkania. Czy masz ochote na spotkanie dzi$ popotudniu”? Zamiast: ,,Musz¢
si¢ z toba spotka¢ w sprawie twego sprawozdania, zanim przedstawisz je w przysztym
tygodniu”.)

Stuchanie dialogiczne

Jednym ze sposobow skutecznego shuchania jest stuchanie dialogiczne. Polega ono na:

1. Skupieniu si¢ na tym, co ,,nasze”. Unikaniu przekonania, ze nasze plany sa wazniejsze od
planéw innych 0sob.

2. Traktowaniu stuchania jako rodzaju gry — nieprzewidywaniu rezultatu rozmowy,
otworzenie si¢ na propozycje, postawa otwartosci co do efektu koncowego.

3. Skromnosci 1 pokorze i pewnej dozie zaufania — pamigtaniu, ze ludzie sami wybieraja
1 podejmuja decyzje. Nie mozna z pewnoscia przewidzie¢, co ludzie beda czuli, mysleli.
Zaufanie, ze w rozmowie zawarte sa mozliwosci stworzenia czego$ wigcej niz tego, co mozna
by uczyni¢ samodzielnie.

4. Skupianiu si¢ na tym co obecnie, a nie w przesztosci .

5. Wplataniu metafor i porownah w wypowiedz.

4. Ujawnianie siebie to komunikowanie informacji o sobie.

Komunikowanie mozna nazwa¢ udzielaniem informacji na swoj temat. Im bardziej
odkrywamy swoje oblicze, tym nasza komunikacja jest skuteczniejsza.

Korzysci wynikajace z ujawniania siebie:

1. Wzrastajaca samowiedza — znamy si¢ do takiego stopnia, w jaki zostaniemy
poznani. Proces poznawania drugiego czlowieka wymaga od nas, abySmy wyjasniali,
definiowali 1 wyciagali wnioski.

2. Bardziej intymne relacje — jesli rozmowcy sa gotowi, aby odkry¢ prawdziwe ,,Ja”
przed soba, to migdzy nimi zachodzi wspoldziatanie nastawione na poglebienie relacji.
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Lepsza komunikacja — otwarcie rodzi otwarcie.

Mniejsze poczucie winy — odstonigcie tego co zrobites lub powiedziates.

Wiecej energii — nie wyrazone uczucia i potrzeby wra i rozrastaja si¢ tak, ze tracimy
spontaniczno$¢, czynia nasze relacje martwymi.

i

Reguly skutecznej ekspresji wlasnego ,,Ja”

Istnieja reguly skutecznej ekspresji wlasnego ,,Ja” - formutowane przez nas komunikaty
powinny by¢:

a) bezpoSrednie - posiadanie wiedzy, kiedy co§ powinno by¢ powiedziane.
Niezaktadanie, ze ludzie wiedza, o czym myslg lub czego pragng;

b) natychmiastowe — zwigksza to prawdopodobienstwo, ze ludzie dowiedza sig,
czego potrzebujemy 1 dostosuja swe zachowanie do naszych potrzeb
oraz intymne , bo wymieniamy si¢ odpowiedziami w danym momencie. To
czego nie zakomunikowali§my w pierwszej chwili, zostanie wyrazone potem
w ukryty, pasywno- agresywny sposob. Moze to prowadzi¢ do alienacji
W gronie przyjaciol;

c) jasne — stanowiace pelne odzwierciedlenie twoich mysli i uczué.

Komunikowanie si¢ w jasny sposob polega na:

- nie stawianiu pytan, gdy trzeba co$ oznajmi¢ ( ,,Czy znéw kupimy w tym roku taka mata
choinke”? Zamiast: ,,Chcialabym mie¢ duza choinkg i razem ja z wami ubierac”.),

- dbaniu, aby komunikat byt spojny jesli chodzi o tre§¢ wypowiedzi, ton glosu i jezyk ciata,

- unikaniu podwdjnych komunikatow ( ,,Bardzo bym chciat cig ze soba zabra¢, ale zanudzisz
si¢ tam”.),

- mowieniu jasno o swych pragnieniach i uczuciach,

- rozroznieniu obserwacji od mysli — oddzieleniu tego co stysze¢ i widze od mych sadow
1 teorii,

- koncentracji na jednej rzeczy w jednym momencie ( jednym temacie dyskusji),

- formulowaniu komunikatow wprost — wyrazony cel jest identyczny z celem rzeczywistym
komunikacji. Zamaskowane plany i intencje niszcza intymnos¢.

Nie nalezy jednak zapominaé, Ze ,,przemilczenie” jest jedna z waznych funkcji
jezyka. Zachowajmy nasze uczucia dla siebie, gdy sa nieistotne w danej sytuacji, bo jak
powiedziat Freud ,,Cywilizacja jest niemozliwa bez zakazu”. Milczenie, malomownos¢,
powsciagliwo$s¢ moga okaza¢ si¢ w pewnych sytuacjach wielkimi cnotami niezbednymi by
ludzie mogli harmonijnie wspdtpracowaé. Uczenie si¢ mowienia ,,tak”, gdy ma si¢ ochotg
powiedziec ,,nie” to sedno cywilizowanych zachowan.

5. Jezyk taktu i taktyki



Istnieje kilka ,taktownych” $rodkéw wyodrebnionych przez Weinstein’a* majacych
na celu wulatwianie sytuacji w niepewnych Ilub wysoce wybuchowych kwestiach
1 umozliwienie doprowadzenia do konsensusu.

Cztery najpowszechniejsze to:
1. Wstepne usprawiedliwienia polegajace na wyrazaniu przeprosin lub usprawiedliwien
przed drazliwymi tematami wypowiedzi,np.:

Nie jestem tego catkiem pewien, ale....
Nie chceg przeszkadzad, ale...

To nie znaczy, ze si¢ z toba nie zgadzam...
Tak mi przyszio do glowy.......

2. Wstepne interpretacje — moéwia partnerowi rozmowy, jak bardzo zle czulby sig lub jaka
moglaby by¢ jego reakcja na drazliwa tres¢ zanim zostanie ona wypowiedziana, np.:

A wiec, nie zrozum mnie Zle.....

Nie spodoba ci sig to, ale....

Nie pomysl, ze jestem ghupia, kiedy powiem....
Obiecaj, ze sig nie pogniewasz, jesli ja.....

3. Ujawnianie motywow nieosobistych — wskazuja, ze motywy mdwiacego sa obiektywne,
neutralne, nie maja na celu wyrzadzenia osobistej szkody, np.:

To nie jest uwaga do ciebie, ale......

To nie jest nic osobistego, jednak mam zamiar...

Z racji swojej pracy musze ci powiedziec......

Stuchaj, zeby oni si¢ trzymali z dala ode mnie musisz....

4. Ujawnienie motywow altruistycznych — mowiacy zapewnia, ze jego motywy sa
catkowicie osobiste, ,,dla twojego wlasnego dobra” i sugeruje, ze wiele ryzykuje, przejmujac
si¢ w tym stopniu, zeby ci to w ogole powiedzie¢, np.:

Jako przyjaciel musze ci powiedzie¢, ze....

Gdybysmy nie byli tak blisko ze soba, nie moglabym ci powiedzieé, ze...

To jest dla mnie bardzo trudne, ale kto§ musi ci powiedziec.......

Zebys sobie nie stwarzata falszywych nadziei musisz wiedzie¢, ze.....

6. Ukryte strategie manipulacji

W kazdej probie porozumiewania si¢ zawarta jest jakas prosba. Jesli kierujemy si¢ reguta
zabraniajaca nam prosi¢ o cokolwiek, to jesteSmy zmuszeni stosowaé ukryte strategie
manipulacji wymienione ponizej

1. Oskarzanie i osgdzanie — atakowanie innych z powodu niezaspokojenia potrzeb.

( ,,Powiniene§ bardziej mnie wspieraé, wracaé wczesniej z pracy”’.) Bronia
obwiniajacego jest atak i mierzenie w czuly punkt jakim jest poczucie wlasnej
wartosci lub atakowanie sarkazmem, wysuwanie wygorowanych zadan, ktérych nie
mozna spetni¢ i wybuchanie gniewem.

2. Wzbudzanie poczucia winy — wzdychanie, odwotywanie si¢ do dawnych grzechow

i pomylek. Strategia wykorzystuje powszechna potrzebe czucia si¢ dobrym
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ludZzmi. To nie intelekt uczy intelekt — to ludzie ucza ludzi

cztowiekiem. Dobrzy ludzie troszcza si¢ o innych i poswigcaja si¢. Polega na
subtelnym dawaniu do zrozumienia innym cztonkom rodziny, ze jest nam zle i ze
jesliby zalezatoby im, to by co$ zrobili, np. zostaliby w domu zamiast p6j$¢ do kina,
skosiliby trawnik.

Wzbudzanie litosci — zachowywanie si¢ w sposob bezradny i zatosny, opowiadanie
smutnych historii, opuszczenie ramion, tworzenie portretu ofiary.

Szantaz — grozenie odmowa spehienia potrzeb innych cztonkéw rodziny.
Przekupstwo — stosowanie nieszczerych pochlebstw, okazywaniu uczu¢ w celu
naktonienia innych do zmiany. Uwaga i wsparcie pojawia si¢ tylko wtedy, gdy
przekupujacy jest w potrzebie.

Zjednywanie — staranie si¢ sprawiania przyjemnosci, unikanie konfliktu, przymilanie
si¢, szybkie przepraszanie. Zjednujacy osiaga cel, sklaniajac innych, by go lubili
1 czuli, Ze sa mu co$ winni.

Okazywanie chlodu — wymowne milczenie i komunikat: ,Nic ode mnie nie
dostaniesz”.

Ujawnianie symptomoéw — odczuwanie bolow gtowy, napadow depresji, zdradzanie,
picie.

7. Proces efektywnego uczenia si¢

C. Roland Christensen stwierdzil, ze ,,Uczenie jest czym$, co odbywa si¢ migdzy
i”°. Dojrzato$¢ pedagogiczna mozna

okresli¢ jako zdolno$¢ wspomagania technicznych umiejgtnosci nauczania uwaga skierowana
ku ludziom.
Efektywne uczenie polega na:

1.

Otwartosci i trosce nauczyciela — przetrwanie procesu uczenia wymaga ludzkiego
kontekstu, bazy emocjonalnej, w ktdrej mozna wzrasta¢, a nie poczucia, ze jest si¢ 12
numerem na liScie. Nauczyciel musi da¢ si¢ pozna¢ jako co$ wigcej niz zrédto wiedzy
1 otworzy¢ swoj $wiat. Nauczyciel powinni rozumie¢ studentow, wiedzie¢, jakie sa ich
ambicje, czego niepewni, jakie sg ich stabe strony i w czym sa doskonali. Kiedy
otworzymy nasze $§wiaty, mamy szanse nauczy¢ si¢ czego§ od nich. Otwarto$é
powinna si¢ laczy¢ z troska o studentow polegajaca na zapewnianiu im dobrych
warunkow 1 dobrego samopoczucia. Wigkszos$¢ studentow chee najpierw wiedzied, jak
bardzo cie obchodza, zanim zacznie ich obchodzié, ile wiesz.

Sprawieniu, Ze sala zajeciowa staje si¢ przestrzenia nauki, ktorej celem sa owocne
dyskusje. Przestrzen t¢ nalezy rozpatrywa¢ w kategoriach psychologicznych- jako
wspolny grunt, na ktérym studenci i nauczyciel i idee spotykaja si¢ i wzajemnie
wzbogacaja bez strachu. Stworzenie takiej przestrzeni wymaga zaufania i stania si¢
dla siebie towarzyszami we wspdlnym poszukiwaniu prawdy. To miejsce, gdzie kazdy
czuje si¢ wolny, by konstruktywnie kwestionowa¢ opinie innych, gdzie
wspotzawodniczacy moga sta¢ si¢ grupa wspolnie zdobywajaca wiedzg. Nauczyciel
powinien pomdc uwierzy¢ studentom, ze potrafia co$ cennego doda¢ do wspolnej
dyskusji i ryzyka do rozwazania i przedstawienia idei — podjgcie tego ryzyka jest
warunkiem uczenia si¢. Stworzenie poczucia bezpieczenstwa czyli zrozumienia, ze
studenci oczekuja pomocy i wsparcia w trudnych sytuacjach.
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3. Stawianiu skromnych wymagan — szczegolnie jesli chodzi o objetos¢ zadanego
materiatu. Gigboko przyswojony materiat to taki, ktorego studenci ucza si¢ glowa
1 sercem.

4. Cierpliwosci nauczyciela — rozumiane] jako cnota powstrzymywania sig, ktorej
rezultatem jest dodawanie energii studentom. Rozwoj rozkwita gdy nacisk
na studentoéw jest niewielki. Uczac si¢ przez dyskusje studenci sami musza wykonac
swe falszywe kroki. Nauczyciel musi powstrzymywacé si¢ przed krytyczna ocena
tempa rozwoju studentow 1 wierzy¢ w nich.

5. Wierze w to, ze powolanie nauczyciela jest cenne, w warto$ci rzadzace relacjami
ze studentami i w fakt, ze niektére z celéow uda si¢ zrealizowaé, a aktywne
zaangazowanie jest podstawa uczenia si¢. Ocenianie studentow polega na odkrywaniu
talentow u tych, ktorzy sprawiaja wrazenie $redniakéw, a nie na oddzielaniu tych
utalentowanych od tych $rednich.

Mam nadziejg, ze to opracowanie pomoze nauczycielom w opracowaniu tematow zaje¢ na
temat zasad efektywnej komunikacji. Pracg podzielitam na siedem czgs$ci, z czego sze$S¢ moze
stanowi¢ material wykorzystany w przygotowaniu lekcji. Ostatnia cze$¢ zawiera wskazowki
skierowane do nauczyciela, ktory prowadzi swe zajecia w formie dyskusji.
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