Warunki udanej komunikacji nauczycieli z rodzicami i uczniami
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l. WPROWADZENIE

Rodzaje komunikatow / Cechy skutecznej komunikacji
Werbalne - stowne 1.Spojnos¢ komunikatow stownych z bezstownymi
Niewerbalne - bezstowne 2.Udana komunikacja zachodzi wtedy, gdy odbiorca
zrozumial komunikat nadawcy zgodnie z jego
intencjami. Tak wigec zadaniem komunikacji nie jest
tylko wymiana informacji.

Podstawowe czesci sktadowe komunikatu
«tre$¢ czyli informacja, ktorg nadawca chce przekazac;
‘wplyw, jaki nadawca chciatby wywrze¢ na zachowanie si¢ odbiorcy - jest to bardziej subtelny
aspekt komunikatu.

Im wyrazniejszy jest komunikat, tym mniej miejsca zostaje na nieporozumienia. Gdy zas
intencja zawarta w pytaniu lub stwierdzeniu jest ukryta lub dwuznaczna, moze to doprowadzi¢ do
powaznych nieporozumien interpersonalnych.

1. WARUNKI UDANEJ KOMUNIKACJI
A. Zasady
H1. Kontakt zalezy od obydwu stron, ale zarOwno uczniowie, jak i rodzice sg przekonani, ze
odpowiedzialno$¢ za kontakt ponosi nauczyciel. Powiedz o tym rodzicowi, uczniowi.
H2. W kazdym kontakcie mozna odnalez¢ czynniki sprzyjajace i utrudniajace. Miej ich
swiadomos$¢. Bazuj na pierwszych, kontroluj drugie.
W3. Cyrkularnos¢ — wszystko co dzieje si¢ podczas kontaktu ma wptyw na druga osobe 1
warunkuje relacje. Stosuj feedback.

B. Przygotowanie bezposrednie do rozmowy:

Trzy sita Sokratesa

mNajpierw (I sito) nalezy sprawdzi¢ czy to, co chcemy powiedzie¢ rzeczywiscie jest prawda
(rozeznaj, sprawdz, poszukayj);




mNastepnie (II sito) czy to, co chcemy powiedzieé jest dobre: dobre dla stuchajacego
ucznia/rodzica, a takze mowigcego.

mTrzecim sitem jest rozpoznanie, czy to, co chcemy powiedzieé jest kKonieczne, czy musi to by¢
powiedziane teraz, czy tez moze w innych okoliczno$ciach

C. Ogolne warunki udanej komunikacji

B Spokoj, szczerosé, zaufanie. Sprawiedliwos¢, wyrozumiatosc.
BCierpliwo$¢. Szacunek.

ENiculeganie wrazeniu, powstrzymywanie si¢ od pochopnej oceny.
ENastawienie na porozumienie (co nie oznacza zgody za wszelka ceng!)

1. TYPOWA DWUNASTKA CZYLI PRZESZKODY W KOMUNIKOWANIU

Jesli zauwazysz, ze stosujesz dang przeszkode — to juz potowa sukcesu. Zastanow si¢ czym ja
zastapic!

Bariery wg T. Gordona
REAKCJE, KTORE KOMUNIKUJA ROZMOWCY, ZE SIE JEGO I JEGO SYTUACJI
NIE PRZYJMUJE (5):
1. polecenia, zarzadzenia: np. przestan lamentowac, wez si¢ w gars¢, zabierz si¢ do pracy;
2. przestrzeganie, grozenie: np. musisz si¢ wzig¢ za siebie, jesli chcesz, zeby ci kto§ pomdgt;
3. moralizowanie, prawienie kazan z zastosowaniem ,,powiniene$" jako argumentu: np. nie
powinienes tak si¢ zalamywac; nie obwiniaj innych, sam wiesz, ze musisz sobie z tym poradzi¢;
4. rady lub gotowe rozwigzania (propozycje): np. musisz sobie utozy¢ nowy, lepszy plan zaje¢;
zatatw najpierw to, a potem...; powiedz po prostu...;
5. pouczanie, argumentacja logiczna, ,,rozsadna': np. spdjrz w oczy realnym faktom; jeszcze
zdazysz zatatwié t¢ sprawe;

REAKCJE ZAWIERAJACE OCENE, OSAD, KRYTYKE, DEGRADUJACE (3):

6. krytykowanie, obwinianie, ocenianie: np. jeste$ za leniwy; zaniedbate$ wlasciwg
organizacjg;

7. lajanie, ujawnianie uprzedzen, dopuszczanie do glosu zwrotéw upokarzajacych: np.
zachowujesz si¢ jak dziecko; z toba zawsze to samo; to typowe dla Ciebie;

8. stawianie diagnozy, interpretacja: np. znowu usitujesz si¢ wykreci¢ od niewygodnego
zadania, ty zawsze tak robisz, gdy trzeba...

REAKCJE MAJACE DODAWAC OTUCHY, ALE W GRUNCIE RZECZY
BAGATELIZUJACE CZYJES PROBLEMY LUB IM ZAPRZECZAJACE (2):

9. chwalenie: np. wlasciwie radzisz sobie przeciez catkiem dobrze, no wiesz, na pewno potrafisz
to zrobi¢;

10. uspokajanie, pocieszanie: np. ja tez tak to przezywatam; jak tylko si¢ za to wezmiesz, to juz
jako$ pojdzie dalej;




REAKCJE EATWO WYZWALAJACE OPORY, A KTORE DORADCA UWAZA ZA
POMOCNE (2):

11. wypytywanie, sondowanie, ,,przestuchiwanie': np. uwazasz to za zbyt trudne? ile czasu juz
w to wlozyles? dlaczego teraz dopiero zwracasz si¢ o pomoc? jak dlugo to trwa?

12. odwracanie uwagi, ironizowanie, bagatelizowanie: np. méwmy raczej o czyms innym;
teraz nie jest odpowiednia pora na takg rozmowe; wstata$ dzi$ lewa noga 1 widzisz wszystko na
czarno. I to jest ten twdj wielki problem?

Inna klasyfikacja barier:
m1. Osadzanie (krytykowanie, obrazanie, orzekanie, chwalenie potgczone z oceng).

m2. Decydowanie za innych (rozkazywanie, grozenie, moralizowanie , nadmierne lub
niewlasciwe wypytywanie).

m3. Uciekanie od cudzych problemow (doradzanie, zmienianie tematu, logiczne
argumentowanie, pocieszanie).

Skutki blokad/barier
mNiektore z blokad daja do zrozumienia, ze osoba, ktora znalazta si¢ w trudnej sytuacji, moze
zawdzigczac to tylko sobie, a problem z ktérym przyszta w ogoéle nie interesuje do nauczyciela.

mBlokady komunikacyjne nie tylko nie przyczyniaja Si¢ do poprawy skutecznos$ci
komunikowania si¢ w szkole, ale moga takze wptyna¢ na poglebienie problemu, ktory stanie si¢
przyczyna sytuacji kryzysowej. Brak akceptacji zamyka ludzi i sprawia, ze nie chcg rozmawiac o
swoich troskach.

IV. WARUNKI DOBREGO KONTAKTUN - U

Thomas Gordon wymienia cztery réine sposoby stuchania uczniow, ktore utatwiajg skuteczng
pomoc w rozwigzywaniu problemow:

1. Stuchanie bierne (milczenie).

W2. Odpowiedzi potakujace.

3. Otwieracze", czyli zaproszenia do rozmowy.
W4, Aktywne stuchanie (wypowiedzi zwrotne).

Aby aktywne sluchanie bylo skuteczne i odbierane przez uczniow jako szczere i
empatyczne, nauczyciele musza spekic kilka warunkow:

1. Nauczyciel musi zrozumie¢, ze aktywne stuchanie pomaga uczniom wyjasni¢ trudng sytuacje i
oczekuja oni poglebionej rozmowy na dany temat.

2. Nauczyciel powinien posiada¢ che¢ pomagania uczniom w rozwigzywaniu ich problemow,
powinien by¢ ,,towarzyszem" ucznia, ktéry ma problemy.



3. Nauczyciel musi wierzy¢, ze uczniowie moga rozwigzywac swoje problemy. Jesli nie potrafia
oni od razu znalez¢ rozwigzania, zadaniem nauczyciela jest pomoc przy wyszukaniu sposobu na
wyjscie z danej sytuacji oraz przekonanie do sensu samego procesu poszukiwania.

4. Nauczyciel powinien posiada¢ umiejgtnos$¢ przyjmowania uczu¢ wyrazanych przez uczniow
niezaleznie od tego, czy uwazajg je za ,,typowe" dla nich. Uczen dzigki temu moze otwarcie
wyrazi¢ swoje uczucia nauczycielowi i kontynuowa¢ rozmowg, celem rozwigzania sytuacji
problemowej. Nauczyciel musi mie¢ §wiadomos¢, ze uczucia istniejg tylko w danej chwili, a
aktywne stuchanie wspiera uczniow w procesie przechodzenia z jednego chwilowego uczucia do
innego.

V. AKTYWNE SEUCHANIE JAKO ZMIANA JEZYKA NIEAKCEPTACJI NA JEZYK
AKCEPTACJI

Zasadnicze elementy ktore sktadaja si¢ na aktywne stuchanie to:
B- komunikaty typu ,,ja”

M- odpowiednie pytania

M- techniki aktywnego stuchania

Komunikaty typu ,,JA”
mMow o sobie, a wigc w pierwszej osobie - celem jest ksztattowanie umiejetnos$ci wyrazania
wlasnych opinii poprzez komunikaty typu ,,JA”.

mW zyciu codziennym najczgsciej postugujemy sie¢ komunikatami typu ,,TY”, ktore wyrazaja
oceng, a w zwigzku z tym sg trudne do przyjecia i czesto budza sprzeciwy. Zaczynajac zdanie od
»JA” (Jestem, mi, mnie), wyrazamy tylko wlasng opinig, ktora jest tatwiejsza do przyjecia niz
ocena.

Komunikat "ja*"

+ja czuje... (wskazujemy na konkretne nasze uczucia w danej chwili, np. jestem zty,
zdenerwowany, jest mi przykro...);

+~kiedy Ty... (przedstawiamy konkretne zachowanie drugiej osoby,
ktore wywotato w nas wskazang wczesniej emocje). Nie
nalezy w tym wypadku stosowa¢ zwrotow: "Ty zawsze...",
"Ty nigdy..." poniewaz jest to forma ataku. W takim wypadku powinnismy
skoncentrowac si¢ na tym, co si¢ dzieje aktualnie, np.
"Jestem zly, kiedy ty rozmawiasz, gdy prowadze lekcje''; "Jest
mi przykro, kiedy Ty nie stosujesz si¢ do moich zalecen",;

+~poniewaz... (opisujemy, jaki wptyw ma na nas przedstawione wcze$niej zachowanie, dlaczego
wywotuje ono w nas okreslone emocje), np. ""Jestem zly, kiedy ty rozmawiasz, gdy prowadze
lekcje poniewaz utrudniasz mi prace'; "Jest mi przykro, kiedy Ty nie stosujesz si¢ do
moich zalecen, poniewaz czuje si¢ zlekcewazony"''.



Techniki wykorzystywane przy aktywnym stuchaniu:
mparafraza
gjesli Ci¢ dobrze zrozumiatem, to...
oz tego, co mowisz wynika, ze...
oczy chodzi Ci o to, ze...

modzwierciedlanie uczuc:

owydajesz si¢ by¢ zdenerwowany, gdy o tym mowisz
ozdaje sig, ze jeste$ rozztoszczony

owyglada na to, ze jestes zadowolony z tych planow

mdowartosSciowanie:

odzigkuje Ci za to, co powiedziates.....
odoceniam to, co dla mnie zrobiles......

ociesze sie, ze tak powaznie do tego podszedies.

mpojasnianie:

okiedy i gdzie to si¢ stalo?
oco to dla Ciebie oznacza?
gjak on wtedy wygladat?

Zwr6¢ uwagge na to, ze:

mgdy dopasowujesz si¢ postawg do rozmowcy, a przy tym "aktywnie siedzisz", to powodujesz,
ze 1 Ty, 1 rozmowca jestescie skoncentrowani na rozmowie,

mgdy patrzysz na rozmowcg, on zazwyczaj patrzy na Ciebie, a kontakt wzrokowy poprawia
porozumienie,

mgdy potakujesz, zachgcasz rozmowce do moéwienia (i to na tematy, ktore Cig interesuja, bo
nagroda w postaci potakiwania jest wtedy wigksza),

mgdy swiadomie wykorzystujesz pauzy do zebrania mysli i podkreslenia tego, Co istotne, to
najwazniejsze sprawy nie ging w stowotoku, gdy pytasz, uzyskujesz wigcej interesujacych Cie
informacji, niz gdyby rozmowca miat si¢ ograniczy¢ do monologu,

mgdy parafrazujesz, upewniasz si¢, ze rozumiesz to, co styszysz.



