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Wstep

Gatunek ludzki ulepszyt wszystko, z wyjgtkiem samych ludzi.
Adlai Stevenson

Przewodnik wychowawcy adresowany jest do nauczycieli, wychowawcow
i pedagogow szkolnych w celu udzielenia im teoretycznego i metodycznego wsparcia
w prowadzeniu lekcji wychowawczych oraz pozalekcyjnych form edukacyjnych.

Najwazniejszym ogdélnym zadaniem wspdlczesnej polskiej szkoty jest ksztatcenie
kompetencji sprzyjajacych rozwojowi indywidualnemu i spolecznemu uczennic i ucznidéw,
stuzgcych podnoszeniu jakos$ci ich zycia.

Przedstawiona w Przewodniku zintegrowana koncepcja pracy wychowawczej jest
autorska propozycja przekazania wychowankom sporej dawki madro$ci zyciowej zachecajace;j
do wielu osobistych refleksji nad poznaniem samego siebie oraz jakoscig migdzyludzkich
relacji.

Przewodnik zawiera wybor i1 opracowanie tekstow zrodlowych pochodzacych
z literatury po$wieconej rozwojowi osobistemu oraz budowaniu dobrych relacji miedzy ludzmi,
a takze propozycje zadan i ¢wiczen przeznaczonych dla uczniow.

Koncepcja zaje¢ oparta jest na dorobku psychologii humanistycznej, pozytywnej
1 spotecznej oraz pedagogiki humanistycznej. Jej celem jest realizacja dobra cztowieka, ktore
jest utozsamiane z jego rozwojem, pomys$lnoscia, szczg¢sciem oraz poszanowaniem jego
godnosci 1 wolno$ci. Proponowany program zaje¢ wskazuje na potrzebe realizacji takich
warto$ci, jak: autentyzm, samoswiadomos¢, refleksyjnos¢, samorealizacja, samodzielnos¢,
otwartos¢, tolerancja, partnerstwo, zyczliwos¢, serdeczno$c¢, asertywna komunikacja, szacunek,
wzajemnos$¢, wdzigcznose.

Istotnym wyzwaniem stawianym przed uczniami jest pobudzenie ich do myslenia,
autorefleksji, krytyki oraz madrego kompromisu. Udzielanie odpowiedzi na postawione pytania
prowadzi¢ bedzie do okres$lania siebie 1 swojego stosunku do szybko zmieniajacej si¢
rzeczywisto$ci. Pozwoli to uczniom pehiej uczestniczy¢é w zyciu spotecznym, pomoze odkry¢
sens ludzkiego zycia, kreowa¢ wlasny $wiat, tworzy¢ samego siebie. Nauczy
wspotodpowiedzialnosci za wlasne ksztatcenie 1 tym samym rozwoj osobisty i spoteczny.



1. Poszanowanie godnosci czlowieka

[...] Przyrodzona i niezbywalna godnosc¢ czltowieka stanowi zZrodio wolnosci i praw czlowieka

i obywatela. Jest ona nienaruszalna, a jej poszanowanie i ochrona jest obowigzkiem wladz publicznych.

[.]

Konstytucja Rzeczypospolitej Polskiej

Tematyka

1. Godnos¢ osobista a godnos¢ osobowa (godnos¢ cztlowieka).
2. Cechy godnosci cztowieka.

3. Zachowania niegodziwe.



Stownik jezyka polskiego wyjasnia stowo ,,godno$¢” jako poczucie §wiadomosci
wlasnej wartosci, szacunek dla samego siebie; honor, dumg. Z prawno-formalnego punktu
widzenia pojecie godnosci czlowieka nie zostato zdefiniowane w zadnym akcie
normatywnym.

1. Godnos¢ osobista a godnos¢ osobowa

W literaturze naukowej rozroznia si¢ godno$¢ osobista oraz osobowa (godnosé
cztowieka). Koncepcja godnosci osobistej uznaje godnos¢ jako ceche, ktorg ksztattuje sig
samodzielnie. Godno$¢ osobista — bliska pojeciu honoru — przypisuje si¢ osobom, ktore

posiadajg cechy godne szacunku w danej spolecznosci, czyli takie, ktore spotykajg si¢
z duzym publicznym uznaniem.

Godnos¢ t¢ mozna nabywacé, rozwijac lub utracié. Jest ona wyrazem wewngtrznych
predyspozycji sklaniajgcych do zZycia w poczuciu wilasnej wartosci, w zgodzie
z uznawanymi przez siebie zasadami. W tym kontekscie brak godnos$ci bedzie si¢ wyrazat
w rezygnacji z wiasnych warto$ci, ponizaniu si¢, bezmys$lnym postuszenstwie, braku
odpowiedzialnos$ci, oportunizmie, klamstwie, traktowaniu innych przedmiotowo.

Wynika z tego, ze godnos¢ osobista nie przystuguje cztowiekowi automatycznie,
gdyz sg ludzie, ktorzy jej nie posiadajg. W takim ujeciu ma ona do$¢ subiektywny wymiar,
pofaczony z dobrym imieniem, szacunkiem, honorem.

Godno$¢ osobowa (godnos¢ czlowieka) natomiast uznaje si¢ za wartos¢
przyrodzona, przystugujaca bez wyjatku wszystkim ludziom. Jej synonimem jest
,czlowieczenstwo”. Godno$¢ osobowa jest tym, co stanowi prawdziwg istotg
cztowieczenstwa; czyms, co pozwala odrézni¢ cztowieka od innych istot zywych (m.in.:
rozum, samoswiadomos$¢, zdolno$¢ do podejmowania wolnych decyzji 1 wolnego dziatania
oraz odpowiedzialno$¢ za wlasne postepowanie).

2. Cechy godnosci czlowieka:

e Godno$¢ cztowieka jest ,,przyrodzona”. Oznacza to, ze czlowiek nabywa ja wraz
z momentem stania si¢ istotg ludzka, Ze jest ona przynalezna kazdemu
z samego faktu bycia cztowiekiem. Godno$¢ posiadaja wszyscy, bez wyjatku 1 bez
réznic. Przypisana jest zard0wno dzieciom, jak i dorostym, karanym i niekaranym,
alkoholikom i abstynentom, a takze obywatelom danego kraju i cudzoziemcom.

e Godno$¢ cztowieka jest ,niezbywalna”. Cecha ta oznacza, ze godnos$¢ jest
przypisana kazdemu cztowiekowi przez cate jego zycie. Podobnie jak nie mozna
zrzec si¢ zycia (mozna si¢ go pozbawi¢ lub by¢ go pozbawionym, mozna tez je
utraci¢) 1 nie mozna zrzec si¢ czlowieczenstwa, nie mozna réwniez zrzec si¢



godnosci. Rozporzadzanie nig nie lezy w mozliwos$ciach zarowno ludzi, jak
1 organow wiladzy. Zachowywanie si¢ w sposéb nieodpowiadajacy godnosci osoby
lub w formach jej uwlaczajacych nie wptywa na pozbawienie czy ograniczenie
godnosci. Wrecz przeciwnie, nalezy przeciwdziata¢ wszelkim niebezpieczenstwom
grozacym uprzedmiotowieniem cztowieka.

e Godnos¢ cztowieka stanowi ,,Zrédlo wolnosci i praw czlowieka”. Godnos¢ osoby
ludzkiej nie wynika z wolnos$ci 1 praw cztowieka, ale to wolnos$ci 1 prawa wynikaja
z godnosci cztowieka.

e Godno$¢ czlowieka jest ,nienaruszalna”. Oznacza to, ze nikt nie moze nikogo
pozbawi¢ godnosci, ogranicza¢ jej lub zawiesza¢, nawet w sytuacjach
nadzwyczajnych. Godnos¢ cztowieka nie zostaje utracona nawet przez zachowanie
si¢ w sposob niegodny. Posiadaczami godnosci sg zatem rowniez osoby pozbawione
praw publicznych czy ubezwlasnowolnione. Poszanowanie 1 ochrona godnosci jest
obowigzkiem wtladz publicznych. Organy wiladzy publicznej muszg reagowaé
w kazdym przypadku, kiedy jest ograniczana, naruszana lub tamana.

3. Zachowania niegodziwe
Nie ma godziwej metody czynienia niegodziwosci.

Jacek Walkiewicz

Godnos$¢ cztowieka moga naruszy¢ inni ludzie, na przyktad traktujac go jak
przedmiot, §rodek do osiagnigcia celu, z pogardg. Moze ja tez naruszy¢ on sam, na przyktad
poprzez zachowywanie si¢ niezgodnie z uznawanymi przez siebie zasadami.

Niegodziwe zachowania:

pozbawianie wolno$ci — zniewalanie,

stosowanie przemocy fizycznej i psychicznej,

szykanowanie,

molestowanie seksualne,

dazenie do uzyskania catkowitej wladzy nad kim$ — przez uzaleznianie,
traktowanie kogo$ wytacznie instrumentalnie — przedmiotowo, wyzyskiwanie go
jako $rodka do osiggania swoich celow,

znecanie si¢ nad stabszymi,

wykorzystywanie,

mobbing,

publiczne ponizanie kogos,

AN NN

gnebienie,
wySmiewanie,
zastraszanie,
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upokarzanie innych,

przeliczanie wszelkich przystug oddanych innym na pienigdze,

okradanie kogos,

niezdolnos¢ do zadnej lojalnosci,

schlebianie, czyli ,,podlizywanie si¢” komu$§ waznemu dla osobistych korzysci,
okazywanie $lepego postuszenstwa i rezygnacja z osobistej wolnosci,

dzialanie niezgodne z przekonaniami — dla awansu lub ,,§wigtego spokoju”,

SRR NN N NENEN

zanik hamulcow przejawiajacy si¢ nadmiernym takomstwem, pijanstwem,
drobnymi ktamstwami czy przesadnym wynoszeniem swojej osoby,

Nie mozna trwaé dlugo w sytuacji upokorzenia, nie ponoszac kosztow. Reakcja
na taki stan moze si¢ ujawni¢ bezposrednio poprzez uswiadomienie go sobie oraz poprzez
tesknot¢ za godnoscig. Moze przybra¢ posta¢ nieprzyjemnych uczué¢ i odczué. Stanowi
temu czesto towarzyszy poczucie nizszej wartosci, bezwartosciowosci, poczucie
upokorzenia, ponizenia oraz takie uczucia, jak: nieche¢ do siebie, wstyd, poczucie winy czy
bezsilnos¢. Moze zareagowac ciato — takimi objawami i dolegliwos$ciami, jak: bole glowy,
bezsennos$¢, poczucie stalego napiecia. Zdarzaja si¢ tez klopoty w obrgbie myslenia:
zaburzenia pamigci, nawracajgce obsesje czy poczucie grozacego niebezpieczenstwa.



ZADANIE

Doswiadczanie godnosci

Wskaznikiem godnosci jest duma z siebie. Przypomnijcie sobie takie sytuacje,
podczas ktorych byliscie z siebie dumni — zastuzylicie na podziw i1 uznanie,
poniewaz dokonaliscie czego§ godnego, np. wykazaliscie si¢ odwaga,
poswigceniem, ofiarnoscig, uczciwoscia, zorganizowaniem waznego i pozytecznego
przedsiewziecia, zdali$cie egzamin, wygraliscie konkurs lub zawody, zaliczyliscie
udany wystep itp.

Powiedzcie, jakie sytuacje w waszym zyciu najbardziej was upokarzaja?
Najbardziej naruszaja waszg godnos$¢? Jakich odczué, doznan, mysli 1 zachowan
wtedy doswiadczacie?

Wymiencie si¢ pogladami 1 propozycjami na temat waszych ewentualnych zmian
zachowan w zakresie ochrony godnosci wlasnej oraz unikania upokarzania innych.
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2. Ksztaltowanie postaw spolecznych

Nasza postawa popycha nas do przodu ku zwyciestwu lub zamyka w martwym kregu porazki. Jest
punktem  oparcia pod naszymi  stopami przy  kazdym  kroku, jaki  wykonujemy.
Jest najbardziej widoczng dla innych czescig naszej osobowosci; opisuje nas i definiuje, ukazujgc obraz,
jaki przedstawiamy otaczajgcemu nas swiatu. Nasza postawa czyni nas bogatymi lub biednymi,
szczesliwymi lub nieszczesliwymi, urzeczywistniajgcymi pragnienia lub niespetnionymi. Jest jedynym,
najbardziej decydujgcym czynnikiem w kazdym dziataniu, jakie kiedykolwiek podejmujemy. My i nasza
postawa tworzymy nierozerwalng catosé; my to nasza postawa, a nasza postawa to my.

Shad Helmstetter

Tematyka

1. Komponenty postawy:

" poznawczy,
" UCzZucCiowo-oceniajacy,
= behawioralny.

2. Wiasciwosci postaw:

= Kierunek,

" intensywnosc¢,
= zakres,

= zlozonoS¢,

= trwalos¢.

3. Zmiana postaw:

= uleganie,
» identyfikacja,
* internalizacja (uwewng¢trznienie).

4. Katalog postaw spotecznych:

» podstawa programowa ksztalcenia ogdlnego — ksztattowanie postaw.
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1. Komponenty postawy

Postawa czlowieka wobec jakiego$ obiektu (osoby, przedmiotu, zdarzenia, idei)
to wzglednie trwata tendencja do pozytywnego lub negatywnego warto$ciowania tego
obiektu przez tego cztowieka. Na postawe sktadaja si¢ nastepujace komponenty:

= poznawczy — wiedza i przekonania cztowieka na temat danego obiektu;

= uczuciowo-oceniajacy — stosunek emocjonalny do tego obiektu;

= behawioralny —tendencja do pozytywnych, negatywnych lub obojetnych zachowan
w stosunku do tego obiektu.

2. Wiasciwosci postaw

= Kierunek postawy -~ wyraza pozytywny badz negatywny stosunek
do przedmiotu. Ustosunkowanie to wywiera wplyw na zachowanie czlowieka
wzgledem obiektu: przycigga, odpycha lub nie motywuje w zadnym kierunku.

» Intensywno$¢ (sila postawy) — stopien, w jakim jednostka jest motywowana
do zachowania przez dang postawe (stabe — mocne). Zaréwno kierunek, jak i sita
danej postawy zalezne sg od stopnia znajomos$ci przedmiotu, zwigzanego z nim
tadunku emocjonalnego oraz od konsekwencji dzialania wobec niego.

= Zakres postawy — postawa moze dotyczy¢ przedmiotu jednostkowego (osoby,
rzeczy, zjawiska) lub grupy przedmiotow.

= Zlozonos¢ postawy — kazdy komponent postawy moze charakteryzowac si¢ rozna
liczba 1 jakoscig elementow go konstytuujgcych. Komponent poznawczy moze
rozni¢ si¢ iloscig 1 jakoscig wiedzy o przedmiocie postawy; afektywno-oceniajacy
moze zmienia¢ si¢ od uczucia prostego do bogatego i1 ztozonego itd.

= Trwalo$¢ postawy — odpornos¢ na zmiany. Postawa jest wzglednie stalg organizacja
jej elementéw. Postawy moga ulega¢ zmianom, ktore zazwyczaj jednak dokonuja
si¢ powoli w odpowiednich okoliczno$ciach.

3. Zmiana postaw

Chcac wptyngé na postawe, mozemy oddziatywaé na kazdy z jej komponentow.
Najlepszy jednak efekt daje oddzialywanie na wszystkie jednoczesnie. Najczgscie]
stosowang metodg zmiany postaw jest przekazywanie informacji o okreslonej tresci
i zabarwieniu emocjonalnym. W procesie zmiany postaw wyrdzniamy trzy stadia: uleganie,
identyfikacje¢ i internalizacje.

= Uleganie wyraza si¢ checig uzyskania nagrody badz uniknigcia kary.
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Identyfikacja oznacza utozsamianie si¢ jednej osoby z pogladami, przekonaniami
czy postawami innych osob lub grup spolecznych, oparte na wspolnej motywacji.
Jej podstawe stanowig silne wigzi uczuciowe faczace osobe utozsamiajaca si¢ z kims
innym. W przypadku identyfikacji z grupa istotna jest wspolnos¢ celow
i zasad dziatania.

Internalizacja  (uwewnetrznienie) to proces stopniowego uznawania
i przyswajania pogladow, norm i wartosci pochodzacych z zewnatrz. To takze
rezultat tego procesu, oznaczajacy silne wewnetrzne przekonanie o koniecznosci
przestrzegania pewnych norm spotecznych regulujacych stosunki jednostki z innymi
ludzmi, grupa spoleczng lub szerszg zbiorowoscig. Wartosci 1 normy
zinternalizowane, czyli ,uwewngtrznione”, stajg si¢ bardzo skutecznymi
regulatorami dziatan spotecznych. Internalizacja wartosci i norm jest podstawowym
elementem procesu socjalizacji.

4. Katalog postaw spolecznych

Z analizy podstawy programowej ksztatcenia ogdlnego szkoty podstawowej 1 szkot

ponadpodstawowych wytania si¢ katalog postaw, ktorych ksztalttowanie i rozwijanie nalezy

do jednych z gtownych zadan wspotczesnej szkoly. Zgodnie z zaktadanymi celami

ksztalcenia, uczen:

v

v
v
v

<

NN N N N N Y N N N N NN

szanuje godnos$¢ innych ludzi;

przejawia szacunek dla innych ludzi;

jest otwarty wobec $wiata 1 innych ludzi;

afirmuje i szanuje dziedzictwo cywilizacyjno-kulturowe; lokalne, regionalne,
narodowe 1 ogolnoswiatowe;

respektuje spotecznie uznawane 1 trwale wartosci ogolnoludzkie oraz dazy
do ich urzeczywistniania;

szanuje odmiennosci innych kultur, religii oraz systemow wartosci;
afirmuje 1 respektuje zasady panstwa demokratycznego;

respektuje zobiektywizowane normy i zasady zycia spotecznego;

jest $wiadomy swoich praw i obowigzkow;

szanuje wyniki demokratycznie podjetych decyzji i wyborow;

czuje si¢ wspotodpowiedzialny za rozwoj naszego panstwa;

rzetelnie wypelnia obowiagzki 1 powinnos$ci obywatelskie;
odpowiedzialnie pelni swoje role spoteczne;

swiadomie realizuje cele zyciowe;

godzi dobro i wolno$¢ wlasng z dobrem i wolnos$cig innych;

wzmacnia poczucie wlasnej wartosci;

rozwija kompetencje kreatywnosci, przedsigbiorczosci, innowacyjnosci;
wplywa na budowanie dobrych relacji spotecznych;

przejawia gotowos$¢ do wspotpracy 1 pracy zespotowej;

12
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bierze odpowiedzialno$¢ za swoje stowa, wybory i dziatania;

prezentuje wysoka kulture osobista;

jest asertywny;

jest otwarty na nowe doswiadczenia — podejmuje wyzwania we wlasnym zyciu;
przejawia empati¢ i wykazuje zachowania altruistyczne — w miar¢ swoich
mozliwosci wspomaga ludzi oczekujacych wsparcia i pomocy;

panuje nad wlasnymi emocjami;

wyraza swoj patriotyzm kultywujac narodowe $wigta, tradycje 1 obyczaje;

rozwija swoja wrazliwos$¢ spoteczng, moralng i estetyczna;

przejawia poczucie odpowiedzialnosci za tworzenie fadu i1 pigkna w miejscach
swego zamieszkania;

poglebia wiez emocjonalng 1 tozsamos$¢ z rodzing, Srodowiskiem lokalnym,
narodem, ojczyzna;

podejmuje dziatania na rzecz srodowiska szkolnego 1 lokalnego, w tym angazuje si¢
w wolontariat;

wykazuje szacunek dla srodowiska przyrodniczego; motywuje do dziatan na rzecz
ochrony $rodowiska oraz rozwija zainteresowanie ekologia;

przeciwstawia si¢ patologiom spolecznym, w tym przejawom braku tolerancji,
stereotypom i uprzedzeniom;

rozumie potrzeby racjonalnego gospodarowania w S$rodowisku geograficznym
zgodnie z zasadami zréwnowazonego rozwoju;

przejawia zachowania prozdrowotne i profilaktyczne: aktywno$¢ fizyczna, dbatosé
o higieng, zdrowie 1 bezpieczenstwo wlasne i1 innych oséb oraz prawidlowe
odzywianie si¢;

wykazuje dociekliwo$¢ poznawcza ukierunkowang na poszukiwanie prawdy, dobra
i pickna;

korzysta z dobr kultury;

rozwija kompetencje czytelnicze potrzebne do krytycznego odbioru utworéow
literackich 1 innych tekstow kultury;

szanuje wartos$ci 1 instytucje bedace fundamentem gospodarki rynkowej;

wykazuje ciekawos¢ 1 zainteresowania poznawcze oraz motywacj¢ do nauki;
poglebia swoja wiedze 1 uznaje jej wartos¢ jako podstawe do rozwoju umiejetnosci;
rozwija szacunek dla wiedzy, wyrabia pasj¢ poznawania $wiata 1 dazy
do praktycznego zastosowania zdobytych wiadomosci;

rozwija osobiste zainteresowania;

uwewnetrznia przekonanie i gotowos¢ do dalszego ksztalcenia — planuje dalsza
edukacje;

jest odpowiedzialny za wiasny rozwoj oraz wybory zyciowe;

wytrwale pokonuje wyzwania i problemy zyciowe.
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Przykladowe pozytywne postawy:

= aktywno$¢ — zdolno$¢ do intensywnego dziatania, czynny udziat w czyms;

= ambicja — pragnienie bycia lepszym, osiggni¢cia czego$, sprostania czemus;

= asertywnos¢ — umiejetno$¢ jednoznacznego wyrazania swoich potrzeb, uczué
i opinii oraz egzekwowania swoich praw przy poszanowaniu praw innych ludzi;

= ciekawo$¢ poznawcza — d3znos$¢ do poznania czegos$, che¢ dowiadywania si¢
czego$, zywe interesowanie si¢ czyms;

= cierpliwos$¢ — 1. umiej¢tnos¢ znoszenia ze spokojem rzeczy przykrych, opanowanie;
2. zdolno$¢ spokojnego wyczekiwania, wytrwalos¢;

= delikatno$¢ — wrazliwo$¢, subtelnos¢ w sposobie bycia, nieurazanie ludzi;

= dobro¢ — kierowanie si¢ w postepowaniu zyczliwoscig dla otoczenia; tagodnos¢,
zyczliwosc;

= empatia — zdolno$¢ do uczuciowego utozsamiania si¢ z inng osobg, rozumienia
jej stanéw emocjonalnych;

= entuzjazm - stan uniesienia, radosci, zachwytu; zapat;

= grzeczno$¢ — taktowny, delikatny, $wiadczacy o dobrym wychowaniu stosunek
do ludzi; uprzejmos¢; takze: postuszne, spokojne zachowanie si¢ dziecka;

= honor — poczucie godnos$ci osobistej, dobre imig; czes¢;

= Kkolezenstwo — przyjazne stosunki miedzy kolegami, zyczliwo$¢, uczynnos¢;

= Kkreatywno$¢ — zdolno$¢ do tworzenia czego§ nowego, oryginalnego,
przynoszacego nowe rozwigzania; pomystowos¢;

= konsekwencja — postepowanie oparte na Scisle okreslonych zasadach, zgodnie
z powzietym planem, logiczna cigglos¢ w dziataniu, wytrwatos¢ w dazeniu
do czegos;

= Kultura osobista — umiej¢tno$é obcowania z ludzmi; ogtada, obycie, takt;

= lojalno$¢ — prawos¢, wiernos¢, rzetelnos¢ w stosunkach z ludzmi;

= npaturalnos¢ — brak sztucznosci, przesady; prostota, szczeros¢;

= obiektywno$¢ — niezalezno$¢ od opinii innych ludzi i wolno$¢ od uprzedzen;
bezstronnos¢;

= odpowiedzialno$¢ — obowigzek moralny lub prawny odpowiadania za swoje
lub czyje$ czyny 1 ponoszenia za nie konsekwencji;

= odwaga cywilna — odwaga wypowiadania wilasnych przekonan niezaleznie
od panujacej opinii lub demonstrowania pewnych postaw, bez wzgledu
na mozliwo$¢ ujemnych dla siebie konsekwencji;

= pilnos¢ — gorliwos¢ w wykonywaniu czego$, przykladanie si¢ do czegos;
pracowitos¢, starannos¢;

= poszanowanie — szacunek dla kogo$, czego$, otaczanie kogo$, czego$ czcia;
uszanowanie, powazanie;

= pracowito$¢ — zamilowanie, predyspozycja do pracy, wytrwato$¢ w pracy;

= przedsiebiorczos¢ — chec i zdolnos¢ do podejmowania réznych spraw, inicjatyw,
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do realizowania pomystow - zwlaszcza w dziedzinie przemystu i1 handlu,
pomystowos$¢, obrotnos¢, rzutkos¢, zaradnos¢, operatywnosé,

realizm - postawa zyciowa polegajagca na trzezwej, bezstronnej ocenie
rzeczywistosci, oparta na do$wiadczeniu 1 rozumowaniu, pozwalajgca na wybor
takich srodkow dziatania, ktore prowadza skutecznie do zamierzonego celu, takze:
umiejetnos¢ liczenia si¢ w pogladach, zamierzeniach, dziataniu z konkretng
rzeczywistoscia, faktami,

rozwaga — sktonno$¢ do namystu, refleksji przed dzialaniem, zastanowienie,
rozsadek;

serdeczno$¢ — uczucie zyczliwosci w stosunku do kogos, czulos¢, tkliwos¢,
sympatia;

skromno$¢ — niewygorowane mniemanie o sobie, brak zarozumialosci,

stownos¢ — dotrzymywanie danego stowa, danej obietnicy;

sumienno$¢ — skrupulatnos¢ w wywigzywaniu si¢ z podjetych obowigzkdow,
rzetelnos¢, solidnosc;

sympatia — zyczliwy lub przyjazny stosunek do kogos;

szacunek (dla innych ludzi) — cze$¢, powazanie, poszanowanie, uznanie dla kogos;
szczero$¢ — nieukrywanie swoich mysli, uczué¢, zamiaréw; otwartos¢;
sprawiedliwo$¢ — uczciwe, prawe postgpowanie, obiektywne odnoszenie si¢
do rzeczywistosci, bezstronnos¢, rzetelnosc;

tolerancja — poszanowanie czyich§ pogladoéw, wierzen, upodoban, czyjegos
postgpowania, réznigcych si¢ od wlasnych;

towarzyskos¢ — latwo$¢ nawigzywania przez kogo$ kontaktow towarzyskich,
sktonnos$¢ do przebywania z ludZzmi, otaczania si¢ nimi, do prowadzenia rozmow,
uczestnictwa w rozrywkach, zabawie, stronienie od samotnosci;

uczciwo$¢ — zachowanie wynikajace z poczucia obowigzku, szczerosci,
prawdomownosci; prawosc;

umiar — brak przesady, powsciagliwos¢ w czyms, wstrzemigzliwosé;

poczucie wlasnej wartosci — postawa wobec siebie lub wtasna opinia na swoj temat
czy tez ocena samego siebie, ktora moze by¢ pozytywna (korzystna lub wysoka),
neutralna lub negatywna (niekorzystna lub niska);

wdzieczno$¢ — uczucie bedace reakcja na doznane od kogo$ dobro, poczuwanie si¢
z tego powodu do moralnych zobowigzan, pragnienie odwzajemnienia si¢ komus
za co$, pami¢¢ o czyims dobrodziejstwie;

wrazliwos$¢ — zdolno$¢ przezywania wrazen, emocji, czuto$¢, delikatnos¢;
wspanialomys$lno$¢ — odznaczanie si¢ szlachetnym, wielkodusznym sposobem
mys$lenia 1 postgpowania; bycie wyrozumiatym, wielkodusznym;

wytrwalos¢ — upor, konsekwencja w czyms;

zdecydowanie — $wiadomo$¢ podjecia stusznej decyzji, stanowczo$¢, pewnosé
siebie;
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Przykladowe nieaprobowane postawy i cechy czlowieka:

antypatyczno$¢, arogancja, agresja, bezczelnos¢, bezwzglednos$¢, beztroska, biernosc,
chciwos¢, egoizm, falsz, gadatliwos¢, grubianstwo, gwaltownos¢, interesownosc,
jatrzliwos¢,  kiotliwosé,  krytykanctwo,  konfliktowos¢,  kapry$nos¢, lenistwo,
lekkomyslno$¢, marudno$é, nerwowos¢, niedbatosé, brak taktu, naiwnos$¢, nieuczciwosc,
obojetnos¢, oszukiwanie, oschto$¢, pyszatkowatos$¢, podstepnosé, prostactwo, prdznosc,
przebieglo$¢, problemowos¢, ponuractwo, strachliwo$¢, samochwalstwo, tchorzliwose,
uleglos¢, wyniostos¢, zarozumialo$¢, zgryzliwos¢, ztosliwos¢; bycie: hatasliwym,
histerycznym, ironicznym, irytujacym, krzywdzacym, nudnym, osadzajacym,
rozkazujgcym, upokarzajacym.
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ZADANIE

Katalog postaw spolecznych

Przedstawcie afirmowane przez was postawy wspomagajace rozwoj wspotczesnego
spoleczenstwa.

Podajcie przyktady urzeczywistniania w zyciu spotecznym wybranych postaw.
Sporzadzcie katalog nieakceptowanych przez was postaw.

Wykazcie negatywne skutki wybranych, nieodpowiedzialnych ludzkich zachowan.
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3. Wychowanie do wartoSci

Najwazniejszymi rzeczami w Zyciu wcale nie sq rzeczy.

Anthony Dangelo

Tematyka

1. Znaczenie wartos$ci.

2. Systemy i hierarchie wartoSci.

19



1. Znaczenie wartosci

Wartosci — to, co uwazamy za wazne, istotne 1 majace znaczenie w naszym zyciu.
Warto$ci motywuja do dziatania i kierujg naszym zachowaniem, a tym samym maja wptyw
na nasz los. NajczgSciej przybieraja posta¢ prostych hasel typu: ,,odpowiedzialnos¢”,
,sprawiedliwos¢”, ,,przyjazn”, ,,skutecznos$¢” itd.

Jesli cos jest dla nas warto$cia, to znaczy, ze nie tylko jestesmy w stanie poswieci¢
sporo czasu, aby to zdoby¢ 1 utrzyma¢, ale potrafimy réwniez dla tych najwazniejszych
rezygnowac z innych wartosci.

Wartos$ci sg po to, by wznosi¢ ludzkie zycie na wyzszy poziom. W tym sensie
sa wymiarem czlowieczenstwa. Petnig te funkcje jednak tylko wtedy, gdy si¢ z nimi
liczymy i urzeczywistniamy je w swoim zyciu.

Wartosci powinny by¢ zawsze z nami, pomagaja bowiem nadawaé zyciu glebszy
sens, dyscyplinuja, utatwiajag wybory, wzmacniajg tez poczucie wtasnej wartosci.

Znajac sposob wartosciowania preferowany przez cztowieka, mozna przewidziec
jego styl zycia, postawy wobec réznych zjawisk i problemdw.

2. Systemy i hierarchie wartosci
% Kamienie

Pewnego dnia dos$wiadczonego profesora wyktadajacego w Wyzszej Szkole
Administracji poproszono o wygloszenie prelekcji przed grupa kilkunastu dyrektorow
waznych firm amerykanskich na temat skutecznego planowania czasu. Wyktad miat
wchodzi¢ w sktad jednodniowego szkolenia. Profesorowi wyznaczono tylko godzing na
prezentacje tematu. Stojac juz przed grupa elitarnych ucznidw (z ktéorych wszyscy byli
gotowi zanotowa¢ kazde stowo specjalisty), stary pedagog objat ich kolejno wzrokiem
1 rzekt: ,,Przeprowadzimy mate doswiadczenie”.

Schylit si¢ 1 spod profesorskiej katedry wydobyl olbrzymi stoj. Postawit
go delikatnie przed sobg. Nast¢pnie wyjat tuzin sporych kamieni i ostroznie powktadat
je do stoja. Kiedy skonczyt, i nie bylo juz miejsca na dotozenie ani jednego kamienia,
podnidst wzrok na stuchaczy i1 zapytatl: ,,Czy sldj jest pelen?”. Wszyscy odparli: ,,Tak”.
Profesor odczekat kilka sekund i zapytat: ,,Na pewno?”.

Pochylit si¢ powtdrnie 1 wyjal puszke ze zwirem. W skupieniu przesypal jej
zawartos¢ na duze kamienie i poruszyt slojem. Zwir osungt sic i dotart
az do samego dna. Prelegent popatrzyt na shluchaczy i ponowit pytanie: ,,Czy st jest
peten?”. Tym razem znakomici uczniowie zaczeli rozumie¢, na czym polega zagadka
i jeden z nich rzekt: ,,Prawdopodobnie nie”.
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,Dobrze” — przyznal profesor. Tym razem wyjat pojemnik z piaskiem. Uwaznie go
przechylit, by piasek wypehit luki miedzy kamieniami 1 zwirem. Zapytal ponownie: ,,Czy
teraz stoj jest peten?”. Znakomici uczniowie bez wahania odparli chorem: ,,Nie”.

Profesor zgodzil si¢, a nastepnie wzigt stojacg przed sobg karatke 1 przelal z niej
wode do stoja. Spojrzat na stuchaczy i1 zapytal: ,Jakiej wielkiej prawdy uczy nas to
doswiadczenie?”.

Najodwazniejszy ze stuchaczy, przypominajgc sobie temat prelekcji, odpowiedziat:
,2Dowodzi ono, ze gdy myslimy, iz nasz kalendarz jest zapetniony, to jesli bardzo chcemy,
zawsze mozemy znalez¢ miejsce na dodatkowe zebranie, na wigcej rzeczy do zrobienia”.

,Nie, nie w tym rzecz” — odpart profesor. — ,,Doswiadczenie to dowodzi glebokiej
prawdy: jesli na samym poczatku nie wtozymy do stoja duzych kamieni, to nigdy nie bedzie
mozna wszystkich tam umiesci¢”. Zapadta gleboka cisza. Kazdy uzmystowit sobie, jakie
to oczywiste. Wykladowca powiedziat im woweczas: ,,Jakie duze kamienie sg w waszym
zyciu: zdrowie, rodzina, przyjaciele, spetnienie marzen, zdobycie wiedzy, walka o wazne
sprawy, odpoczynek? A moze co$ zupehie innego...? Nalezy zapamigtac, Zze najwazniejsze
jest to, aby duze kamienie w swoim zyciu uklada¢ zawsze najpierw.
Bo jesli nie, to ryzykujecie, ze nie uda si¢... wasze zycie. Jes$li dacie pierwszenstwo
drobiazgom (zwir, piasek), to zabraknie cennego czasu na najwazniejsze sprawy (duze
kamienie) waszego zycia”.

Nie zapomnijcie odpowiedzie¢ samym sobie: jakie s3 duze kamienie w moim
zyciu?
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ZADANIE

s Co jest wazine w moim Zyciu?

Szanuj swoje wartosci, poglady i zasady. Zyj w zgodzie z samym sobg i dobrze wiedz,
co chcesz osiggnaé. Nie przekraczaj ustanowionych przez siebie granic, zyj w zgodzie
z wlasng hierarchig wartos$ci.

Powinienes skupi¢ si¢ na sobie i siebie zapytac:

o Co jest dla mnie najwazniejsze?
o Jaki cel moze mnie uczyni¢ czlowiekiem naprawdg¢ spelnionym?
o Bez czego w moim zyciu bede zawsze odczuwac brak, tesknote, pustke?

A. Porozmawiajcie o tym, co jest wazne i1 czego nie powinno brakowaé¢ w waszym
zyciu. Nastepnie dokonczcie ponizsze zdania.

SENSEM MEEO ZYCIA JESE ... utititt ettt et ettt e e e et e e e e e eaeeaaeanens
Najbardzie] ZaleZy Ml .........ooiiii i e e
KOCham ... e

Najczesciej jestem Smutna/y, ZAY.....o.eeeneieiiiieii i e e e
TESKINIQ ZA ...ttt
BrakUjJ& Mi W ZYCIU . ..utieiii ittt et et eeaes
Gdybym byl/a ksiazka, to nositbym/tabym tytul...............l

O 0O 0O 0O O o o O o o o
c
w2
N
~0
<
=
(@)
N
<
le
N

Moje ulubione trzy KsigzKi to ........c.ooiuiiiiiiii e
Moje ulubione trzy filmy t0 .......oviuiii i
Moje ulubione trzy Utwory MUZYCZNE tO .......oveuinrinieeeaneeeeieeeeeeeeaeaann,
Najbardziej lubig spedzac Czas .........ooviiiniiii i
Najlepie] POtrafiQ ....o.uiei i
Moje trzy zyczenia do ztote] TybKi .......ooiiiii i

0 0 O O O O ©O

Zycie to dlamnie ...........ooooiiiii e

B. Przeczytajcie nawzajem ankiety i przedyskutujcie odpowiedzi.
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ZADANIE

s Mapa moich wartosci — systemy i hierarchie wartosci

A. Wybierz z ponizszego katalogu uniwersalnych wartosci te, ktore sg dla ciebie
najwazniejsze, i umies¢ je w odpowiednich kategoriach.

Uniwersalne wartosci /alfabetycznie/:

aktywno$¢, altruizm, atrakcyjno$¢ fizyczna, autentycznos¢, autonomia, bezpieczenstwo
osobiste, biegtos¢, bliskos¢ ludzi, ciekawos¢, cierpliwos¢, cywilizacja komputerowa, czas
dla siebie — na swoje sprawy, czuto$¢, czystos¢, czyste sumienie, delikatno$¢, demokracja,
dobra praca, dobre relacje z ludzmi, dobro, dobrobyt (dostatnie zycie), dominacja nad
innymi, doskonato$¢, doskonalenie wiasnej osobowosci, duma, dyskrecja, dziatania
prospoteczne, efektywnos¢, ekspresja (tworcze wyrazanie siebie), elastycznos$¢, empatia,
entuzjazm, energia zyciowa, estetyka/piekno, godno$¢, harmonia, honor, jawnos¢ zycia
publicznego, kariera naukowa, kariera zawodowa, komfortowe/wygodne zycie,
konsekwencja, kompetencja, kontrola nad zyciem, konsumpcja, kreatywnos¢, lojalnos¢,
tad, tadny wyglad, madros¢, mito$¢ partnerska, nadzieja, natura (Srodowisko naturalne),
nauka, niezalezno$¢, ochrona $rodowiska, odpowiedzialno$¢, odwaga, otwartos$¢, pasja,
patriotyzm, perfekcja, piekno, pluralizm (réznorodnos¢), poboznos¢, poczucie humoru,
poczucie przynaleznosci do grupy (afiliacja), poczucie bezpieczenstwa, pogoda ducha,
pokora, pokd; na Swiecie, poznanie $wiata, poznanie 1 zrozumienie samego siebie,
pomaganie innym ludziom, poznawanie nowego, pozytywne myslenie, praca, pracowitos¢,
prawa czltowieka, prawda, prawdomdéwnos¢, praworzadnos$¢, prawos¢, prestiz, prostota,
przyjaciele/przyjazn, przyjemno$¢, rado$¢, relacje intymne, religia/wiara, rodzice,
rozrywka, rozum, racjonalno$¢, rozwoj cywilizacyjny, rozwdj kompetencji osobistych-
samoksztatcenie, rozw0j nauki, rozwdj sztuki, rdwnos¢, ryzyko, rzetelnos¢, samorzadnosc,
skromnos¢, stawa, spokoj spoteczny, spokd) wewnetrzny, spontanicznos¢, sprawiedliwosc,
sprawno$¢, spuscizna po sobie, stanowczos$¢, szacunek innych, szczero$¢, szczescie,
szczescie rodzinne, szczodros¢, szlachetnos$é, tolerancja, tradycja, troskliwos¢, tworczose,
uczciwos¢, ukonczenie wybranego kierunku studidéw, umiar we wszystkim, uznanie od
innych, walka ze ztem, okrucienstwem, cierpieniem i niesprawiedliwo$cia, wiarygodnosc,
wdzigcznos$¢, wiedza, wiernos$¢, wladza (zdobycie i posiadanie) wolno$¢ osobista, wolnos¢
wyboru, wolny czas, wptyw na innych ludzi, wrazliwo$¢, wspdlnota, wspoiczucie, wygoda,
wyjatkowos¢ (bycie kim$ niepowtarzalnym), wysoka pozycja spoteczna, wyrozumiatos¢,
zaangazowanie, zaradnos¢, zaufanie, zdrowie, zyczliwos¢, zycie petne radosci 1 satysfakcji.
Kategoria wartoSci Hierarchia moich wartosci /3-5/

cechy charakteru

edukacja/kompetencje

uczucia/emocje

zdrowy styl zycia

relacje spoteczne

cywilizacja/kultura
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prawo

etyka/moralno$¢/religia

ekonomia/praca

polityka

Bibliografia
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4. Niezbednik kulturalnego nastolatka

Miedzy dobrymi wszystko dobrze si¢ uktada.

Tematyka

©oN Ok wdDE

e e e e ol el
O ~NOoO O~ WNERERO

Zadbany wizerunek.

Pozdrawianie sie.

Witanie sig¢.

Przedstawianie sie.

Rozmowy, dyskusje, spory, ktotnie.
Nawyki i odruchy.

Pani/panity.

W kosciele.

W teatrze.

. W Kinie,

. W kawiarence.

. Prywatno$¢ w miejscach publicznych.
. Punktualnos¢.

. O zachowaniu si¢ przy stole.

. Sztuka zycia z telefonem/komorka.

. Plotki.

. Sztuka wreczania prezentow.

. Poczucie humoru.
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W poszukiwaniu klucza do efektywno$ci wychowania warto czasami wréci¢ do
zrddet 1 podstaw grzecznosci na co dzien.

Niniejszy tekst na temat dobrego wychowania ma na celu da¢ praktyczne wskazowki
mtodemu cztowiekowi, ktore utatwig mu znalezienie si¢ w réznych zyciowych sytuacjach.
Przedstawione, i tym samym afirmowane, uniwersalne zasady postgpowania nie powinny
krepowac nikogo w sztuce pozostawania soba.

Katalog podstawowych zasad savoir-vivre'u, ktore sensownie i pozytecznie stuza
wspotzyciu ludzi sprowadza si¢ do siedmiu podstawowych spraw. To naprawde proste
zalecenia: u$miech, uprzejmosé, zyczliwos¢, punktualnosé, dyskrecja, lojalnosé
i grzecznos¢.

1. Zadbany wizerunek

Jesli checesz osiggnaé w zyciu sukces, zadbany wyglad to absolutna konieczno$¢.
Twoj indywidualny styl jest rzecza Swigta 1 na pewno zostanie uszanowany przez resztg
swiata pod jednym warunkiem: ludzie powinni podejrzewac, ze za twdj wyglad odpowiada
przemyslana koncepcja, a nie .wygodnictwo 1 niechlujstwo.

Ubranie moze sta¢ si¢ najlepszym sprzymierzencem lub podstepnym wrogiem.
Przez 7le dobrane odzienie najtatwiej podpas¢ towarzysko, a dzigki wlasciwemu strojowi
zrobi¢ odpowiednio pozytywne wrazenie. Wybor opcji zalezy wylacznie od ciebie.
Luz 1 dowolnos$¢ stroju sg przywilejem miodziezy 1 przedstawicieli niektérych wolnych
zawodow, ale nie mogg by¢ mylone z niechlujstwem. Rzeczy, ktore zaktadasz, nie powinny
by¢ wygniecione, brudne i przepocone.

Spojrz krytycznie na swoje buty. Wszystko jedno, czy to adidasy, czy markowe
pantofle. Pokrywajace je kurz 1 brud moga zepsu¢ twdj wizerunek gorzej niz koszula
bez guzika. Badz na luzie, ale schludny!

W szkole, na co dzien uczennice i uczniowie moga nosi¢ str6j dowolny, niezbyt
krzykliwy kolorystycznie. U dziewczat ramiona, brzuch, pgpek powinny by¢ zakryte.
Generalnie powinno si¢ by¢ bardziej ubranym niz rozebranym. Chlopcy w zbyt krotkich
lub zbyt dlugich spodniach wygladaja bardzo zle. Gdy wkladasz koszulg, krawat
i marynarke, tylko jeden z tych elementow moze by¢ we wzorki. Nie wypychaj kieszeni
marynarki lub kurtki licznymi przedmiotami. Czapki 1 kaptury nalezy zdjac!

Pamigtaj, ze jestes pania/panem dlugosci i czystosci swoich wlosow.
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2. Pozdrawianie si¢

Nalezy pozdrawia¢ osoby, ktore zna si¢ osobiscie lub jedynie z widzenia. Pierwsza
osobg, ktora powinna si¢ ktania¢ jest: m¢zczyzna — kobiecie, osoba mtodsza — starszej,
cztowiek idacy — cztowiekowi stojacemu. Samotnie idgca osoba jako pierwsza pozdrawia
grupe, ale kiedy nadchodzi kobieta, a w grupie sa mezczyzni, to pni zaczynajg
pozdrowienie. Wchodzacy do pomieszczenia pozdrawia tych, ktérzy w nim juz sa.
Wchodzac do windy, powiedz wspotpasazerom ,,Dzien dobry”, a wychodzac - ,,Dziekuje”.
Podobnie postepuj, wchodzac do przedzialu pociggu. Gdy dostrzegasz w tlumie znajoma
osobe w ttumie, w miejscu publicznym, ale w pewnej odleglosci, nie musisz przepychac si¢
do niej, by wymieni¢ uscisk dtoni. Wystarczy, ze pozdrowisz jg z daleka u$miechem,
skinieniem gtowy lub pomachaniem gtowa.

,Dzien dobry” jest standardowym, uniwersalnym wyrazeniem. Kogo$, kogo dos¢
dobrze znacie i1 lubicie, np. sgsiadke lub znajomg ekspedientke, mozecie pozdrowié
,Klaniam si¢” lub ,,Witam panig/pana”. Wazne, ze na pozdrowienie lub uklon trzeba
odpowiedzie¢ — koniecznie, bezwzglednie 1 natychmiast!

Podczas pozdrawiania kogo$, zwlaszcza kobiety, mezczyzna bezwarunkowo uchyla
kapelusza, unosi tez z gtlowy czapke z daszkiem. W takiej sytuacji na glowie mogg zostac:
czapki welniana 1 futrzana, beret, kaptur, nakrycie glowy mundurowe. Kobieta bez wzgledu
na rodzaj nakrycia glowy, nie zdejmuje go.

3. Witanie si¢

Wyciagnieta dton jest sygnatem Swiadczacym o przyjaznych zamiarach 1 o checi
przywitania si¢. Przy podawaniu reki inicjatywa nalezy do osoby starszej lub wazniejszej
ranga. Dorosly pierwszy wyciaga r¢gke do nastolatka, podobnie czyni kobieta w stosunku
do me¢zczyzny. Mgzczyzna, przed podaniem re¢ki na ulicy, powinien zdja¢ rekawiczke.
Kobiety nie maja takiego obowigzku, bez wzglgdu na pogodg.

Podajemy reke na powitanie 1 pozegnanie, a takze podczas sktadania gratulacji,
kondolencji, kiedy si¢ z kim$ solidaryzujemy albo godzimy. W takich sytuacjach ludzie
nie tylko $ciskajg swe dlonie, ale takze patrza sobie w oczy. Uscisk dtoni powinien by¢
krotki, konkretny i niezbyt silny.

Pomiedzy przyjaciotmi lub osobami, ktére w szczegodlny sposob chcg wyrazié
swa rados$¢ ze spotkania lub wzajemng sympati¢, mozna zastosowac uscisk dtoni obureczny
— podaje si¢ wtedy prawice, a jedna z tych osob (lub obie) przyktada do ztaczonych dloni
jeszcze lewa rgke. Inng forma braterskiego powitania jest uscisk prawej reki i potozenie
lewej na ramieniu osoby witanej. Skomplikowane podawanie rak (np. w subkulturach) sg
odpowiednie, ale wylacznie w gronie o0so6b aprobujgcych ten sposob bycia. Stowa
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towarzyszace usciskowi: ,,Czes¢”, ,,Graba”, ,,Siemanko” — generalnie tak, ale tylko wsrod
bliskich znajomych.

Wyciagnieta do powitania kobieca dlon nie jest dtonig oczekujaca na pocatunek.
Mozna wykona¢ ten gest w stosownych okazjach rodzinnych; pocatowaé
w reke mame, babcig, ciotki 1 inne krewne czy nauczycielke w szkolne Swieta. Jest to jednak
juz do$¢ rzadko spotykany zwyczaj — dlatego poznawane miode kobiety witajcie
normalnym usciskiem reki.

4. Przedstawianie si¢

Jesli znalezliscie si¢ w gronie obcych oséb i nie ma nikogo, kto moglby was
przedstawi¢, trudno — musicie zrobi¢ to sami. Formutke autoprezentacji trzeba jako$
elegancko zacza¢. Uniwersalnym zwrotem jest: ,,Pozwoli pan/pani, ze si¢ przedstawig...”.
Dobrym poczatkiem jest tez: ,,Czy moge si¢ przedstawic?”. Warto tez doda¢ kilka stow
o sobie, np.: ,,Janek Kowalski. Jestem kuzynem gospodarzy przyjecia” albo ,,Nazywam si¢
Joanna Dabrowska. Jestem wolontariuszkg w §wietlicy srodowiskowej.”

Kto komu pierwszy si¢ przedstawia? Jako pierwsza przedstawia si¢ osoba mtodsza
osobie starszej, me¢zczyzna — Kobiecie, gospodarz — gosciowi, podwladny — przetozonemu.
Jesli przedstawiasz si¢ osobie znanej, majacej] bogaty dorobek zawodowy lub tworczy,
dodaj zwrot: ,,To dla mnie zaszczyt mdc panig/pana poznac”.

Gdy w wasze] obecnosci spotykaja si¢ osoby, ktore nie znajg siebie nawzajem,
ale znaja was, musicie je ze sobg zapozna¢. Osobe mtodsza przedstawia si¢ osobie starszej,
a m¢zczyzng — kobiecie. To znaczy, ze imiona 1 nazwiska 0sob miodszych wiekiem oraz
me¢zczyzn wymienia si¢ w pierwszej kolejnosci. Ale jezeli przedstawiasz kolezanke
swojemu dziadkowi lub profesorowi, oczywiscie najpierw wymieniasz jej imi¢ i nazwisko.

Jesli przedstawiasz dwie osoby mniej wigcej rowne sobie wiekiem, zaprezentuj
osobg ci blizszg tej, z ktdrg po prostu si¢ znacie, np.: ,,To moj brat Jerzy, a to kolega z klasy,
Janek Nowak”. Przedstawiajac kogos, zawsze nalezy poda¢ jego imi¢ albo imi¢ i nazwisko.
Nigdy nie przedstawia si¢ kogo$ samym nazwiskiem. To duzy nietakt! W naszym kregu
kulturowym imi¢ zawsze wymawia si¢ przed nazwiskiem.

Zrobisz dobry uczynek, przedstawiajac sobie dwie nieznajace si¢ do tej pory osoby,
co$ o nich krétko powiesz. W ten sposéb ulatwisz im rozpoczgcie rozmowy
1 znalezienie wspolnego tematu. Przedstawiajac cztonkdéw wilasnej rodziny, koniecznie
wspomnij o aczacym was pokrewienstwie.
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5. Rozmowy, dyskusje, spory, kldtnie

Zawsze madrze korzystaj z wolnosci stowa. Nawet gdy poglady jakiejs osoby
ci nie odpowiadaja, wez ja w obrong, kiedy kto$ trzeci zacznie zabrania¢ jej ich gloszenia.
Szanuj cudze zdanie, nie deprecjonuj ludzi tylko dlatego, ze myS$lg inaczej niz ty.
Nie jestes najmadrzejszy, moze tylko czasami madrzejszy od innych. Jesli komus
przerywasz, tzn. ze nie shuchasz jego stow, a jedynie wlasnych mysli.

W zaden sposob nie obrazaj przeciwnika — wulgarnym stowem, gestem,
spojrzeniem. Nie podno$ glosu i nie awanturuj si¢. Nie prowokuj i nie atakuj. Mow i pozwol
mowi¢ innym. Jesli udzielasz zgody partnerowi na dokofnczenie mysli, okazujesz mu
szacunek oraz swoje dobre wychowanie. Zadajac pytania, badz stanowczy, ale 1 uprzejmy.

Nawet jesli w dyskusji zrobito si¢ naprawde goraco, rozstan si¢ z oponentem
w zgodzie. Mozesz np. podczas pozegnania spyta¢: ,,Chyba nie masz pretensji,
ze nie podzielam twoich pogladow?”. To wazny gest, poniewaz pokazuje, ze ludzie moga
si¢ ze sobg nie zgadzaé, ale nadal zy¢ w przyjazni lub przynajmniej w stanie paktu
0 nieagresji.

Czesto dorosli bagatelizujg to, co moéwisz, lub nie traktuja tego powaznie.
Miej odwage wypowiedzie¢ wlasne zdanie, ale wyrazaj je racjonalnie. To znaczy, informuj
o faktach, nie o tym, ze co$ ci¢ wkurza. Nawet, gdy zabraklo ci argumentow, nie przejmuj
si¢. Jesli jestes pewien swych racji, nie musisz z nich rezygnowac.

6. Nawyki i odruchy

Nie kazdy twdj ruch i gest jest przemyslany. Dlatego im wigcej dobrych odruchow
w sobie wyksztalcisz, tym lepiej dla ciebie. Pamigtaj, aby m.in. nie sta¢ na szeroko
rozstawionych nogach, nie trzymac¢ obu dtoni w kieszeniach, nie wymachiwaé rekami.

W fotelu czy na tapczanie siadamy, a nie rozkladamy si¢. Na dywanie siadamy po
turecku. Podczas siadania nie zaktadaj nogi tak, ze jej kostka oparta jest na kolanie drugiej
nogi. Nie kolysz noga, ktora jest w powietrzu.

Przy powitaniu nalezy zawsze wstawaé. Nie wstajac, nikomu nie ujmujesz honoru,
z wyjatkiem samego siebie. Jesli siedzisz w kawiarni lub na tawce w parku i podejdzie
do ciebie ktos, by np. spyta¢ o drogg, wstan, udzielajac odpowiedzi. Bez wzgledu na to, czy
ta osoba jest od ciebie starsza, czy mlodsza, nie wypada rozmawia¢ z nig na siedzaco.
Reguta ta nie dotyczy matych dzieci, bo kiedy siedzisz, a maluch stoi, rozmawiasz z nim
jak rowny z rownym, gdyz wasze oczy sg mniej wigcej na jednym poziomie.

Mtodzi ludzie powinni wstawa¢ z miejsc, gdy wchodzi kobieta (zwlaszcza jesli
ja znaja) lub kto$ starszy. W niektdrych przypadkach, kiedy jest to dalszy znajomy, sgsiad,
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rowiesnik itp., wystarczy lekko unies¢ si¢ krzesta i skinag¢ glowg. Wazny jest sam gest
uniesienia si¢ z siedziska. Skladanie uklonu na siedzaco nie jest zbyt eleganckie.
W cudzym domu siadaj dopiero wtedy, gdy uczyni to gospodarz, lub gdy poprosi ci¢
o zajecie miejsca. Gdy siada kobieta, pomoz jej przysung¢ krzesto do stotu.

Podczas rozmowy nie dlub w nosie, nie obgryzaj paznokci, nie oskubuj skorek
na palcach, nie przygryzaj policzka, nie wykonuj jakichkolwiek niestosownych ruchow.

7. Pani/pan/ty

Ludzie, ktorzy mowig sobie po imieniu albo znajg si¢ od lat, albo sobie ufaja,
albo po prostu sg sobie bliscy. Kto komu proponuje przechodzenie ,,ty”? Zawsze osoba
starsza — mlodszej, przelozony — podwladnemu, profesor — asystentowi, osoba starsza
stazem w firmie — osobie dopiero co przyjetej, dorosty — nastolatkowi, nastolatek — dziecku,
sasiad zasiedziaty — sagsiadowi nowemu.

Jesli mtody cztowiek prywatnie jest po imieniu z jaka$ osobg na stanowisku
lub o wysokim statusie spotecznym, np. jest asystentem posta, albo gdy prezes firmy,
w ktoérej odbywa staz, jest jego rodzong ciotka, nigdy nie zwraca si¢ do niego/do niej po
imieniu publicznie. Zawsze stosuje si¢ w takich wypadkach formy: ,,Panie posle/pani
poset”, ,,Panie przewodniczacy”, ,,Pani prezes”, badz w ostateczno$ci uzywajac jej/jego
imienia, np. pani lreno.

Kiedy méwisz o kim$ nieobecnym w towarzystwie, nigdy nie stosuj samego
nazwiska tej osoby. Uzywaj imienia, imienia i nazwiska lub tytutu ,,pan”.

Gdy osoba starsza od ciebie proponuje ci obustronne przejicie na ,,ty”, przyjmij
ofertg. Upieranie si¢ przy formie ,,pani” lub ,,pan” bedzie wyglada¢ na probe utrzymywania
dystansu za wszelka cen¢. Dorosly gotow wtedy zalowaé swojej inicjatywy.

Pozostawanie z kim$ na ,,pan”, ,,pani” ma swoje plusy. Obydwie strony sktadaja
sobie w ten sposob rodzaj uszanowania. Moga by¢ sobie bliskie, lubi¢ si¢, a jednak
utrzymywacé ten minimalny towarzyski dystans.

8. W kosciele

Swiatynia, niezaleznie od tego, jakiej religii i jakiemu obrzadkowi stuzy, jest
Domem Bozym, i1 dlatego obowigzujg w niej do$¢ surowe zasady postgpowania. Dodajmy
— dotyczg one kazdego, bez wzgledu na to, czy jest osobg wyznajacg dang wiare, czy tez
nie. Miarg kultury osobistej i wrazliwosci cztowieka jest m.in. to, w jaki sposob zachowuje
si¢, przekraczajac progi kosciofa.
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W $wiatyni nie wolno jes¢, pi¢, zu¢ gumy ani pali¢ papierosow. Uprasza si¢ tez
o wylaczenie komorek! Obowigzuje schludny i1 przyzwoity strdj. Mezczyzna powinien
zatozy¢ dlugie spodnie, kobietom nie wypada wchodzi¢ z odkrytymi ramionami i nazbyt
wyeksponowang cielesnoscig. Mdowigc wprost: gote brzuchy, minispddniczki 1 szorty
konczace si¢ w potowie posladkéw — sa nie na miejscu.

Kos$cidt to nie muzeum. Nie zwiedzaj go podczas trwania mszy. Nawet jesli
Swiatynia jest udostepniona turystom jako zabytek, obowigzuja te same zasady
postgpowania, co podczas mszy — rozmawiamy potglosem, zachowujemy si¢ spokojnie
1 powaznie.

9. W teatrze

Na widowni teatralnej zucie gumy lub podjadanie czegos, tak jak to si¢ dzieje
w Kinie, jest niedopuszczalne. Na jedzenie i picie jest czas w bufecie w czasie antraktu.
Komorki si¢ wylacza, nie rozmawia przez nie, nie SMS-uje, nie robi zdje¢¢. Niedozwolone
jest takze mowienie, nawet szeptem, ani komentowanie tego, co si¢ dzieje na scenie.

Gdy przerwa pomigdzy aktami sztuki dobiega konca, rozlega si¢ dzwonek. To znak,
ze trzeba zmierza¢ na widowni¢. Dwa dzwonki oznajmiaja, Ze najwyzszy czas zasigs¢ na
swoim miejscu. Trzy dzwonki to sygnal: zamykamy drzwi na widowni¢. Zaczyna si¢
przedstawienie. Jesli twoje miejsce znajduje si¢ w srodku rzgdu, zajmij je wczedniej, a nie
np. pod koniec przerwy. Nieladnie, gdy jako ostatni przychodzi ten, kto musi przepchna¢
si¢ przez kolana najwigkszej liczby widzéw! Pomigdzy rzgdami foteli jest wasko, dlatego
idgc ku swemu miejscu, przepros siedzacych juz widzéw, ktérzy na ogot beda musieli
wstac, by ci¢ przepusci¢. Podzigkuj im za to. I pamigtaj, by i1§¢ ku swemu krzestu przodem
do widzow, a tylem do opar¢ foteli poprzedzajgcego rzedu.

Porg na oklaski sg przerwy pomiedzy aktami sztuki oraz czas po jej zakonczeniu.
Oklaskiwanie aktora w trakcie przedstawienia, np. po szczego6lnie doskonale zagranej
scenie, nie zdarza si¢ zbyt czesto. Najlepiej, zebys to nie ty rozpoczynat ten aplauz.

10. W Kkinie

W kinie na szczgscie panuje wigksza swoboda obyczajow 1 strojow niz w teatrze.
Nie znaczy to, ze wolno sobie odpusci¢ wszelkie zdobycze cywilizacyjne. Nie wypada si¢
spdznia¢ — mimo ze widzowie sg wpuszczani nawet po rozpoczeciu seansu, przepychanie
si¢ migdzy siedzeniami, rozbieranie na widowni, trzaskanie fotelami przeszkadza innym.
W takiej sytuacji nalezy usig$¢ na pierwszym wolnym miejscu i nie robi¢ zamieszania.
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Kinowe bufety po to sprzedaja stodycze, popcorn i napoje, byscie oczywiscie mogli
je wnies¢ na salg projekcyjng. Ciamkanie, siorbanie, bulgotanie przez stomke, szeleszczenie
papierkami, mlaskanie 1 glo$ne odbijanie z pewnoscig nie nalezg do oryginalnej $ciezki
filmowej filmu 1 nikt nie powinien by¢ zmuszany do ich wystuchiwania.

Jezeli jestes pod wrazeniem filmu, to bardzo dobrze, ale staraj si¢ nie reagowac
w kulminacyjnych momentach wulgarnymi okrzykami. Nie zagluszaj dialogow aktorow,
glo$nym szeptem czy rozmowa.

Jeste$ przezigbiony? Wez ze soba leki usmierzajace kaszel 1 katar. Ktos, kto bez
przerwy kaszle i kicha, nie jest mile widziany w teatrze i w kinie. Nie dos¢,
ze przeszkadza, to jeszcze zaraza. Najlepiej poczekaj, az wyzdrowiejesz, 1 wtedy idz
do kina. Nic tak nie rozprasza ogladania, jak para namigtnie obsciskujgca si¢ na siedzeniu
obok. Komorke nalezy wylaczy¢.

11. W kawiarni

Za co kochamy kawiarenki, herbaciarnie i puby? Za dyskretny pdimrok wnetrz,
mozliwo$¢ podpatrywania innych ludzi, za to, ze jest gdzie porozmawia¢. W kafejce jednak
tez trzeba umie¢ si¢ znalez¢.

Zanim zlozycie zamowienie, uzgodnijcie, kto ptaci, by unikna¢ potem zenujacych
przepychanek przy kelnerze/kelnerce. Jesli dziewczyna upiera si¢, ze placi sama za siebie
— nie reguluj za nig rachunku przemoca lub wykorzystujac moment, gdy wyszla do toalety.
Bedzie rozczarowana, ze nie traktujesz jej powaznie. Jesli chlopak, idac z dziewczyna
do kawiarni, wyraznie méwi: ,,Zapraszam ci¢”, to ona nie ma obowigzku sigga¢ do torebki
po pienigdze na widok rachunku. Nie nalezy jednak naduzywac¢ dobrej woli
i portfela osoby zapraszajacej — nie zamawiajcie najdrozszych potraw.

Kwestia dawania napiwkoéw wzbudza wiele kontrowersji. Zwyczajowo zostawia si¢
kelnerowi okoto 10% kwoty wypisanej na rachunku. Na pewno napiwek ekstra nalezy si¢
za specjalnie uprzejme traktowanie lub gdy obsluga zrobita co$, co wykraczato poza
jej obowiazki. Gdy dajesz pieniadze kelnerce/kelnerowi i nie chcesz reszty, méwisz
grzecznie 1 z lekkim naciskiem stowo ,,Dzigkuje”. Jesli np. rachunek wyniost pigtnascie
ztotych, ty chcesz da¢ pig¢ napiwku, ale masz tylko banknot pigédziesiecioziotowy, podajac
pieniadze, prosisz: ,,Niech pani uprzejmie zaokragli do dwudziestu ztotych”. Pieniadze,
jezeli sa odliczone, mozna zostawi¢ na talerzyku lub w specjalnym etui, w ktorym
przyniesiono rachunek.
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12. Prywatno$¢ w miejscach publicznych

Czlowiek jest zwierzeciem stadnym i wiekszo$¢ swego zycia spedza w grupie mniej
lub bardziej przypadkowych oso6b. Mimo to kazdy z nas bardzo ceni swoja prywatnos¢
1 wyznacza granice (takze psychiczne) absolutnie nienaruszalnego terytorium. Prywatno$¢
cztowieka w miejscu publicznym mozna naruszy¢ fizycznie lub psychicznie. Klasyczna
sytuacja jest ttok w tramwaju lub autobusie. Jesli rzeczywiscie panuje potworny $cisk,
kazdy tapie si¢ za porecz i za portfel i nie narzeka. Gdy tlok zelzeje i1 ludzie moga si¢
odsunag¢ od siebie, nie powinniscie si¢ opiera¢ o wspotpasazerow, wisie¢ na nich
1 pacyfikowac ich swa teczkg czy plecakiem. Macie tez prawo powiedzie¢ osobie, ktora tak
postepuje, by si¢ nieco odsune¢ta i oszczedzita wam wzajemnych kontaktow fizycznych.
Oczywiscie uwage zwracamy w sposob rzeczowy i bez wulgaryzmow.

Przechodzac przez drzwi, przytrzymaj je za sobg, by osoba idaca z tytu takze mogta
przejs¢. Niech si¢ nie zatrzasng przed jej nosem. Wchodzac do windy i na ruchome schody,
przepuszczaj ludzi przed soba. Ty zdazysz, a dasz $swiadectwo kultury. Na ruchomych
schodach stdj przy prawej poreczy, zrob wolng droge tym, ktérym sie bardzo spieszy. Stojac
w kolejce, nie szturmuj plecow osoby stojacej przed tobg. Przeciez i tak niczego w ten
sposob nie przyspieszysz. W kolejce do bankomatu zachowaj dystans migedzy sobg a osoba,
ktora wilasnie z niego korzysta. W kolejce do przymierzalni nie stoj tuz przy zastonce, za
ktorag wlasnie ktos si¢ przebiera.

W miejscu publicznym rozmawiaj polgtosem. Nie naktaniaj nikogo do zwierzen,
jesli on/ona nie ma na to ochoty. Na pytanie ,,Co tu robisz?” zadane ci przez znajomego,
nie musisz odpowiadac, jesli ci¢ to krepuje lub cheesz cos$ utrzymaé w tajemnicy.

Jesli musisz komu$§ powiedzie¢ co$ poufnego, a obydwoje znajdujecie si¢
w wigkszym gronie ludzi, nie szepcz na ucho, tylko przepro$ wszystkich 1 wyjdzcie razem
do innego pomieszczenia na chwile rozmowy.

13. Punktualnos$¢

Punktualnos¢ jest dobrze widziana, bo $wiadczy o pozytywnych cechach charakteru,
uporze, nieztomnosci 1 solidnos$ci. Spdznialscy irytuja, bo lekcewaza osobe, z ktorg si¢
umowili, sg niesolidni i niepowazni. Kiedy szczegdlnie nie powinniscie si¢ spdézniac? Na
proszone przyjecia, rodzinne obiady, egzamin, do teatru, na rozmowy w sprawie pracy
1 wszelkie rozmowy kwalifikacyjne, castingi itp. Kto pdzno przychodzi, z tym si¢ nie
rozmawia.

Nie spdzniaj si¢. Coraz wigcej ludzi aktywnych zawodowo ma w terminarzach $cisle
wyliczony czas na kolejne punkty dnia. Nie dziw si¢, gdy sp6znisz si¢ kwadrans i nikogo
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nie zastaniesz. Je$li czeka na ciebie kilka osob, spoznieniem skomplikujesz wszystkim
porzadek dnia.

Na spotkanie w restauracji megzczyzna powinien przyby¢ chwile wczesnie;j.
Elegancko jest, kiedy czeka na kobiete, z ktorg si¢ umowil, przed wejsciem do lokalu, by
do srodka mogli juz wejs¢ razem.

14. O zachowaniu si¢ przy stole

SiedZz wygodnie, tzn. rowniez tadnie 1 elegancko. Nogi pod stolem sprobuj utrzymacé
zwarte. Nie krzyzuj ich, nie kombinuj z zaktadaniem nogi na nogg, bo zwykle konczy si¢
to siniakami na kolanach, a nagltego wstrzasu calego stotu nie zrzucisz na trzesienie ziemi.
Stopy powinny spoczywac spokojnie na podtodze. Daruj sobie przytupywanie i nerwowe
drganie kolanami. Dziewczyny moga, $ciskajac lekko kolana, krzyzowa¢ nogi nieco
powyzej kostek. To odpoczynek dla stop torturowanych przez buty na wysokim obcasie.
Glowy nie powinno si¢ podpiera¢ rgkoma. W czasie jedzenia trzymajcie je na stole, ale
tokci juz nie!

Przy stole nie siedzicie sami. Siggajac po potmiski z potrawami, spytajcie sgsiadow,
czy majg ochote na danie, ktére sobie naktadacie. Rozmawiajcie ze wspoéibiesiadnikami
podczas positku, ale nie robcie tego z petnymi ustami! Jedzcie matymi kesami. Bez
mlaskania i siorbania. Jesli sztu¢coéw jest dziwnie duzo, nie przejmuj si¢! Zaczynasz od tych
lezacych najdalej od talerza, a potem, z kazdym nowym daniem, bierzesz nast¢pne.

Pierwsza rozpoczyna jes¢ gospodyni. Poczekaj, az to uczyni. Takze ona konczy jako
pierwsza, dajac w ten sposob sygnat do rychtej zmiany dania i zastawy albo do zakonczenia
czesci kulinarnej przyjecia. Gdy nie wiesz, jak je§¢ dang potrawe, nie spiesz si¢. Popatrz,
jak zabierajg si¢ do tego inni.

Kiedy jesz, nie garb si¢ nad talerzem. Pamigtaj, Zze sztu¢cami przenosisz potrawy
do ust, a nie odwrotnie. Co$ ci weszto miedzy zgby? Jesli na stole sa wykataczki, wez
dyskretnie jedng z nich i udaj si¢ do toalety. Nigdy nie dtub w zebach przy stole! Sztucce
raz wzigte do ragk nie maja prawa dotkna¢ obrusa. Nie opieraj ich réwnoczes$nie o stot
1 brzeg talerza. Gdy chwilowo nie jesz, skrzyzuj je na talerzu. Jesli skonczyles jedzenie,
poldz je na talerzu rownolegle, zwrdcone trzonkami w prawg strong.

Zadnych odglosé6w zwigzanych z trawieniem. Absolutnie!

Jesli musisz poprawi¢ wlosy, przypudrowaé nos albo uszminkowac¢ usta — pedz
do garderoby lub tazienki. Nie rob tego przy stole!

34



15. Sztuka zycia z telefonem komorkowym

Bez telefonu trudno sobie wyobrazi¢ funkcjonowanie we wspotczesnym §wiecie.
Wazne jest w zwigzku z tym wlasciwe prowadzenie rozméw telefonicznych. Mow
wyraznie. Twoj rozmoéwca ci¢ nie widzi i nie ,,doczyta” sobie z ruchu warg, co do niego
moéwisz. Gdy rozmawiasz, nie jedz, nie zuj, nie pij. To nic, ze tego nie wida¢ — za to
wys$mienicie stycha¢! Nie prowadz w tym czasie drugiej konwersacji z inng osoba, ktora
np. siedzi obok ciebie podczas rozmowy telefonicznej. Nie przerywaj rozmowcy!

Jesli telefonujesz do kogos$, nigdy nie zaczynaj konwersacji od pytania:
,Kto mowi?”. Jesli nie jestes pewny/a, czy po drugiej stronie jest wlasciwy rozmowca,
przedstaw si¢ 1 zapytaj, z kim rozmawiasz, na przyktad: ,,Dzien dobry, ktania si¢ Marek
Czarnecki. Czy mam przyjemno$¢ rozmawiac z profesorem Kowalskim?”.

Jesli umawiasz si¢ z kim$ na telefon o okreslonej porze, badz punktualny! Gdy
przespisz ustalong godzing, nie miej pretensji, ze si¢ potem nie dodzwonite$ 1 do rozmowy
nie doszto. Nie badz natretem! Poczekaj pie¢ sygnalow i, jesli nikt nie odpowiada, roztacz
si¢. Nie dzwon po godzinie dwudziestej drugiej ani przed 6sma rano.

Telefon komérkowy nie stuzy do imponowania bliznim. Nie te czasy! A juz gltosne
rozmowy przez komorke w autobusie lub tramwaju pelnym ludzi to niepotrzebne
epatowanie swoimi sprawami. W sytuacjach towarzyskich i rodzinnych zdejmij z ucha
zestaw glo§nomowiacy.

Kiepskie momenty na rozmowy czy wysylanie SMS-6w to: rodzinny obiad, lekcja,
zaj¢cia na uczelni, rozmowa z kim$ bliskim lub starszym, rozmowa kwalifikacyjna,
korzystanie z toalety, seans kinowy, spektakl teatralny, pobyt w szpitalu i banku, koncert,
msza, pogrzeb.

Piszac SMS-y uzywaj polskich znakéow. A gdy otrzymasz SMS, postaraj si¢
odpowiedzie¢ (lub podzigkowac) w miare szybko — okazesz szacunek nadawcy. Taka forma
komunikacji nie nadaja si¢ natomiast do przekazywania kondolencji lub do wyznawania
mitosci. Niedopuszczalne jest przesytanie kompromitujagcych MMS-6w, np. z imprezy. To
zwykle Swinstwo.

Tylko wtasciciel telefonu decyduje, komu chce przekazac jego numer. Nie ujawniaj
osobom trzecim numeru telefonu kogos, kto ciebie o to nie prosit. Najpierw zatelefonuj do
niej/niego z pytaniem, czy mozesz udostepnic jej/jego numer danej osobie. Jesli kto$ dat ci
swoje namiary, niech tego nie pozaluje! Gdy kto$ nie chce ujawnia¢ swych danych
teleadresowych, musi mie¢ jaki$ powod. Nie drgcz tej osoby i nie wymuszaj na niej tego.

Jesli nowe znajomosci sg interesujace, warto je podtrzymywac chocby telefonicznie.
To znaczy, ze do takiej osoby raz na dwa — trzy tygodnie mozna wykona¢ kurtuazyjny
telefon z pytaniem: ,,Co stycha¢?”. Dzwonienie do kogo$ i1 pytanie: ,,Dzien dobry, czyj to
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telefon? Mam zapisany numer bez nazwiska...” to zwykty brak kultury. Nie rob z siebie
btazna 1 nie postgpuj tak!

16. Plotki

Jak plotkowac z sensem i czy w ogole to robi¢? Na to pytanie jeszcze nikt nie znalazt
madrej odpowiedzi. Wiadomo przeciez, ze mowienie o bliznich — ich obgadywanie, jest
jedng z najprzyjemniejszych form pogawedki. Zapamigtaj jedno: jesli przynosisz
prawdziwe informacje i nowinki, o ktorych jeszcze wie niewiele osob, jestes osobnikiem
dobrze poinformowanym, a tacy sg zawsze mile widziani w towarzystwie. Jezeli po prostu
powtarzasz bajki wyssane z palca, ktorymi kto$ ci¢ wezesniej poczestowat — nosisz miano
plotkarza czy nawet pleciucha, a ta etykietka w zyciu towarzyskim zdecydowanie nie
pomaga.

Jesli plotkujg o twoim przyjacielu/twojej przyjacidtce, biora na jezyki osobe, z ktora
masz bliskie kontakty, nie bdj si¢ broni¢ jego/jej dobrego imienia. Gdy ktos domysla sig,
ze jestes powiernikiem jakiej§ bzdury, 1 koniecznie chce si¢ od ciebie dowiedzie¢, o co
chodzi, nie musisz mu ulega¢ 1 wbrew sobie mowi¢ rzeczy, ktore uznajesz za blage.
Wystarczy powiedzie¢: ,,Daruj, nie powtarzam plotek i ghupstw .

Uwazaj, co moéwisz i do kogo. Swiat jest maty, ludzie si¢ znaja i przyjaznia, nawet
gdy inni o tym nie wiedzg. Dlatego plotkowanie o kim$ akurat nieobecnym moze si¢
skonczy¢ fatalnie: kto§ mu doniesie, ze wygadywaliScie na jego temat niestworzone
historie. Takie sytuacje zawsze koncza si¢ nieprzyjemnie. Pamigtaj, ze plotkowanie moze
zosta¢ przerwane naglym wej$ciem osoby obgadywane;j. Jesli dowiedziales si¢ czego$ ztego
o swoim przyjacielu, koledze, dobrym znajomym, masz prawo go spytac (ale tylko w cztery
oczy), czy to, co 0 nim mowig, jest prawda.

Powtarzanie gtupich plotek moze by¢ dla kogo$ bolesne i krzywdzace, a to juz jest
okrucienstwo. Informacje, w ktorych prawdziwos$¢ watpisz, w miar¢ moznosci potwierdzaj
u innego zrddta. Plotki na swoj temat traktuj obojetnie, nawet z lekcewazeniem. Niewinny
si¢ nie thumaczy. Gdy zaczniesz prostowac te bzdury i ugrz¢zniesz w drobiazgowych
wyjasnieniach, ludzie pomysla, ze jednak co$ jest na rzeczy. Oszczerstwa dementu;j krotko,
rzeczowo, spokojnie.

17. Sztuka wreczania prezentow

Prezenty przyjemnie dostawac, gorzej, gdy samemu trzeba je wybra¢ 1 wreczyc.
Jak wymysli¢ podarunek, ktory ucieszy obdarowang osobe, nie wprawiajac jej
w zaklopotanie? Czy powinien by¢ drogi, czy pomystowy? Praktyczny czy fantazyjny?
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Dowiedz si¢, czym interesuje si¢ osoba, dla ktorej szukasz prezentu, jak spedza
wolny czas, jakie ma hobby, jakie uprawia sporty. W ten sposob ukierunkujesz swoje
poszukiwania. Cenng wskazowka s3a plany i zamierzenia obdarowywanego. Zamiast
kupowa¢ komus$ dziesi¢¢ bezsensownych gadzetow, lepiej zlozy¢ si¢ na jeden trafiony
prezent. Wtedy moze by¢ drozszy, ciekawszy, bardziej przydatny.

Nie boj si¢ upominkoéw nietypowych. Nie powtarzaj si¢ w kupowaniu prezentow,
szukaj nowych inspiracji. Nigdy nie dawaj czegos, co sam dostates. Moze okazac sie, ze to
nie tylko podarunek przechodni, ale takze powrotny. Drogie prezenty az si¢ prosza o rewanz
i wprawiajg obdarowanego w zakltopotanie. Unikaj takich sytuacji.

Opakowanie musi by¢ pierwsza klasa — albo tadne, kupione, albo oryginalna wlasna
tworczo$¢ plastyczna. Prezent owiniety w czerwcu w resztki papieru z Bozego Narodzenia
to faux pas! Opakowanie ma by¢ estetyczne, ale nieklopotliwe podczas rozwijania.
Najpierw nalezy si¢ przywita¢ 1 zdja¢ wierzchnie nakrycie, potem ztozy¢ zyczenia
1 wreczy¢ podarunek. Nie robi si¢ tego w progu.

Prezenty najlepiej ,,smakuja” wreczone z krotkim, dowcipnym 1 serdecznym
komentarzem. Jesli upominek jest wyjatkowo osobisty lub ofiarowany ze szczegdlnej
okazji, mozna dotgczy¢ do niego bilecik z kilkoma stowami od siebie. Jako obdarowany,
musisz cieszy¢ si¢ z kazdego prezentu. Odpakowuj go publicznie, okazuj rados¢
1 podzieku;!

Szczegolnym prezentem sg kwiaty. Kwiatow sztucznych oraz suchych bukietow
nie dajemy nigdy i nikomu. Jesli pani w kwiaciarni owinie kwiaty w przezroczysta folig,
dajesz je razem z nig. Chyba, zZe folia stanowi szczelne opakowanie bukietu, np. zima, wtedy
trzeba ja zdja¢. Podobnie papier. W polskim kregu kulturowym przyjeto si¢, ze zywym
osobom wrecza si¢ zawsze nieparzystg liczbe kwiatow. Kwiaty wreczaj glowkami do gory,
a fodyzkami do dohu. Przekraczajac prog domu solenizanta czy jubilatki, najpierw zdejmij
plaszcz, a bukiet wrecz zaraz potem. Jesli wreczasz pojedynczy kwiat, niech bedzie pigkny
1 okazaty, np. kolumnowa r6za. Rosliny doniczkowe kupuj jedynie osobom, ktérych gust
dobrze znasz i ktore je lubig. Kwiaty, niezaleznie od tego, komu i kiedy, wrgczaj
z u$miechem oraz mitym stowem plynacym z glebi serca.

18. Poczucie humoru

Nie badZ ponurakiem. Smiej si¢ czgéciej z siebie niz z innych, nie béj si¢ obraca¢ w
zart wlasnych wpadek i niepowodzen. Kto potrafi $miac si¢ z siebie, ten siebie lubi i dobrze
mu ze sobg. Natomiast nie pozwol, by$ stat si¢ przedmiotem drwin.

Wyczucie gustu i poczucie humoru kazdy ma inne i takie jest jego prawo. Nie
krytykuj ludzi, Ze nie bawi ich to samo, co ciebie. Wolno $miac¢ si¢ z cudzych wpadek, ale
nie z nieszcze$¢. Zarty na temat drugiej osoby, ktore ewidentnie ja rania, to nie poczucie
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humoru, ale okrucienstwo. Aby bylo si¢ z czego $mia¢, ludzie robig sobie psikusy. Jesli
$miejg si¢ wszyscy poza tym, kogo zart dotyczyt — nie byt on udany.

Nigdy nie $miej si¢ z wtasnych dowcipow. To tak, jakby$ podpowiadal stuchaczom,
kiedy majg zacza¢ si¢ Smiac.
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5. Ksztalcenie nawykow skutecznego dzialania

Motywacja jest tym, co pozwala ci zaczgc.
Nawyk jest tym, co pozwala ci wytrwac.

Jim Ryun

Tematyka

1. Wprowadzanie planoéw i osigganie celow.
2. Doskonalenie siebie — praca — wytrwate dzialanie.

3. Przyjmowanie odpowiedzialnosci.
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Czasami potrzebujemy wskazowek lub rad, dzieki ktérym bedzie nam si¢ tatwiej
porusza¢ w codziennosci. Kiedy indziej szukamy potwierdzenia, ze to, co robimy, robimy
dobrze, albo ze to, co zamierzamy, ma sens. A bywa tez, ze potrzeba nam stow, ktore
dodadza otuchy, poprawig humor.

Szczesliwego zycia nie da si¢ jednak zbudowaé, zaczynajac od stowa
,Powinienem”. Ono zaczyna si¢ od ,,Chce”. Dopiero wtedy, kiedy naprawde czegos
pragniemy, jest sens zastanawia¢ si¢ nad tym, co powinni§my uczynic, aby to osiggnac.

Uwierz, ze Twoje szczescie i sukces sq niczym innym, jak owocami Twoich wlasnych przekonan,
wyborow, czynow i zachowan. Jednq z najdziwniejszych przyczyn zycia jalowego wydaje sig tez to, zZe
najczesciej myslimy wylgcznie, CO chcielibysmy osiggngc¢. Rzadko myslimy natomiast o tym, JAK to
osiggngc. Produkujemy wiec mysli-zyczenia, z nadziejg, ze spetniq sie same. Tymczasem zyczenia nie
spetniajq si¢ same. Samemu trzeba spelniac¢ wlasne Zyczenia.

Wiestaw Lukaszewski

Nie zawsze musisz by¢ perfekcyjny. Nie boj si¢ ocen innych ludzi 1 nie wstydz si¢
pokazywac §wiatu swojego prawdziwego ,,ja”. Najbardziej lubiane sg osoby majace sporg
wiedzg na jaki$ temat 1 stosowne umiejetnosci, ale niepozbawione wad — mylace si¢
czasem, popetniajace rézne drobne gafy lub niezrecznos$ci. Ludzi zblizajg bledy popetniane
przez innych pod warunkiem, Ze nie jest ich zbyt wiele, bo brak kompetencji 1 pomytki
wywoluja raczej nieche¢ 1 antypatig.

Osoby kompetentne oraz zbyt (czyli nienaturalnie) idealne nie cieszg si¢ przesadng
sympatig. Za wiele dzieli je od zwyklych §miertelnikéw. Nie warto wobec tego pozowac na
kogo$ bez wad (i tak moze uda¢ si¢ jedynie na chwil¢). Ujawnienie stabych stron sprawia,
ze inni bardziej nam ufaja — uwazajg bowiem, ze jesteSmy uczciwi.

Zaakceptuj swoja odmiennos¢ i niedoskonato$¢. Nie poréwnuj sie z innym ludzmi.
Jesli juz musisz, to $cigaj si¢ z samym sobg, tym kims$ niepowtarzalnym, kim jestes.
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1. Wprowadzanie planow i osiaganie celow

Nigdy si¢ nie dowiesz, czego mozesz dokonac, jesli nie sprobujesz.

Colin Powell

Dlaczego podczas planowania nowych przedsiewzig¢ doswiadczasz czasami silnej
ekscytacji i mobilizacji, a innym razem odczuwasz zniech¢cenie, ktoremu towarzyszy brak
wiary w powodzenie wlasnych pomystow? Sekret tkwi w motywacji. Od jej poziomu
zalezy, czy w ogole zaangazujesz si¢ w jakie$ dzialanie, a takze to, jak bedziesz sie¢
zachowywac oraz ile czasu poswigcisz na osiggni¢cie wyznaczonego celu. Motywacja
wigze si¢ z poziomem pobudzenia organizmu. Psychologowie ustalili, ze najlepiej
funkcjonujesz przy umiarkowanym poziomie pobudzenia. Zbyt niski wigze si¢ z sennoscia
1 zmegczeniem, z kolei zbyt wysoki uniemozliwia koncentracje i prowadzi do dezorganizacji
zachowania.

Wyrozniamy dwa rodzaje motywacji, ktore przektadaja si¢ na poziom
zaangazowania w poszczegolne dzialania:

v motywacja wewnetrzna — jej sednem jest pragnienie zaangazowania si¢
w okreslone dzialanie dla niego samego, bez oczekiwania pochwaty, nagrody lub
innej formy rekompensaty za wysitek. Jesli kieruje tobg wewnetrzna motywacja,
wykonujesz okreslone dzialanie, bo je lubisz. Takie dzialanie wigze si¢ z twoimi
zainteresowaniami 1 sprawia ci przyjemnosc.

v' motywacja zewnetrzna — jesli to ona toba kieruje, oznacza to, ze wykonujesz
czynnosci pod wpltywem otoczenia 1 nastawiasz si¢ na uzyskanie zaptaty, pochwaty
lub innej nagrody albo chcesz unikngé kary w postaci niskiej oceny w szkole,
zwolnienia z pracy itp.

Jesli zatem pragniesz zmotywowac si¢ do dzialania 1 w pelni w nie zaangazowac,
postaraj si¢, aby kierowala tobg motywacja wewnetrzna. Odpowiedz na pytanie ,,Po co to
robi¢?” powinna dotyczy¢ w wigkszym stopniu twoich potrzeb i pragnien niz zewnetrznych
wymogoéw 1 oczekiwan ze strony innych (,,Chce to zrobi¢ dla siebie, bo jest to dla mnie
wazne; jest to moj cel; bo osiggniecie celu sprawi mi ogromng satysfakcje’).

Pomysl o celach, ktére zamierzasz zrealizowac. One porzadkuja dziatanie. Sg jak
drogowskazy. Pokazuja, gdzie juz jeste$ i dokad zmierzasz. Im wazniejsze sa dla ciebie,
tym wigksza mozesz w sobie znalez¢ odwage do ich realizacji. Kazdy najbardziej ambitny
1 odlegly w czasie cel mozna przeciez podzieli¢ na male kroki, przyblizajace do osiggnigcia
tego najwazniejszego. Zrealizowanie tych drobnych celéw sprawi, ze poczujesz satysfakcje
1 motywacje do dalszej pracy.
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Warto rowniez pamigta¢ o efekcie magicznej potowy. Polega on na tym,
ze po wykonaniu potowy zadania wzrasta motywacja do dziatania. Podstawg tego efektu
jest prze§wiadczenie, ze po zrealizowaniu potowy planu najgorsze masz juz za sobg i teraz
bedziesz miat juz ,,z gorki”. W takim momencie znacznie trudniej wycofac¢ si¢ 1 zaniechaé
dalszych dziatan.

Dlaczego jedni zawsze osiagaja zamierzone cele, a innym nie udaje si¢ to nigdy
albo bardzo rzadko? Poziom automotywacji zalezy od czterech czynnikow, do ktorych
zalicza si¢: ambitne cele, motywujace Srodowisko, pewno$¢ siebie 1 poczucie wilasnej
skutecznos$ci oraz pozytywne myslenie o przysztosci.

Najwazniejsze jest stawianie sobie ambitnych celow, ktore wyznacza i ukierunkuja
dziatania. Im bardziej ztozone cele wyznaczasz, tym bardziej angazuja one twojg uwage
1 tym wiecej wysitku musisz wtozy¢ w ich realizacje. Jednak satysfakcja z ich osiggnigcia
bedzie wigksza niz w przypadku tatwych celow.

Silnym motywatorem do podejmowania i utrzymywania réznych dziatan sg inni
ludzie. W jaki sposob wykorzystasz innych do motywowania siebie? Mozesz to zrobi¢
na dwa sposoby. Po pierwsze — opowiedz znajomym o swoich planach. Kiedy dowiedza
si¢, co 1 w jakim czasie zamierzasz osiggnac, stang si¢ mimowolnie straznikami realizacji
twoich zamierzen. Bedg znali wszystkie twoje osiggnigcia 1 niepowodzenia. Obawa przed
rozczarowaniem innych czesto motywuje rownie mocno, jak Igk przed wtasng porazka.

Po drugie — pamigetaj, ze osoby z twojego otoczenia maja duzy wplyw na to, jak si¢
czujesz 1 w jaki sposob spedzasz czas. Jesli chcesz osiggnac jakis konkretny cel, sprobuj
otoczy¢ si¢ osobami, ktore majg podobne plany. Wspdlne cele i rézne doswiadczenia
zwigzane z ich realizacjg stang si¢ dodatkowym czynnikiem motywujacym.

Aktywnie zmierzaj do osiagnigcia swoich osobistych, zgodnych z istotnymi
warto$ciami celéw. Juz sama $wiadomos¢ podejmowania tego rodzaju aktywnosci wywiera
pozytywny wptyw, nawet gdy cel nie zostat jeszcze zrealizowany. Badz gotéw cigzko
pracowac, aby osiaggna¢ wlasne cele. Zdaj sobie sprawe, ze nic nie jest ci z gory nalezne
1 badz stale wdzieczny za wszystko, co masz. Cokolwiek robisz, réb to z pelnym
zaangazowaniem, wktadaj w to serce. Wzrasta wtedy poczucie kontroli, pewnosci siebie
I sensu zycia, mamy bowiem sktonnos¢ do uzasadniania wtasnego wysitku.

Nie zawsze dostaniesz to czego pragniesz, ale wiedz, ze dzigki temu mozesz uczy¢
si¢ na btedach, wyciaga¢ wnioski z wlasnych do§wiadczen i... wcigz si¢ nie poddawac.

Jakie powinny by¢ cele?

= Zapisane
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Prawdopodobienstwo odniesienia sukcesu wzrasta, jezeli swoje cele utrwalisz w formie
pisemnej. Piszac, mozesz lepiej skupi¢ si¢ nad tym, co chcesz osiggnaé. Cele zapisane sg
bardziej zobowigzujace. Poza tym zawsze mozesz pokazac¢ je innym osobom, co jest bardzo
mobilizujace.

= Scile okreslone
Precyzuja, co doktadnie chcemy osiggnacé.

* Mierzalne
Cele, ktore da si¢ zmierzy¢. Najtatwiej zmierzy¢ rzeczy materialne, ale gdyby si¢ postarac,
mozna zapewne zmierzy¢ takze swoj poziom zadowolenia, sukcesu czy szczescia — to tylko
kwestia osobistej kreatywnosci w wymyslaniu narzedzi pomiarowych.

= Uzgodnione
To oznacza, ze powinienes wyrazi¢ zgode na ich realizacj¢. Cele nie powinny by¢
narzucone. Jesli realizujesz bowiem cele, z ktorymi si¢ nie identyfikujesz, szanse ich
realizacji znacznie spadajg, a ponadto koszty psychosomatyczne mogg by¢ bardzo wysokie.

=  Wyobrazalne
Powinny by¢ wyobrazalne, gdyz w przeciwnym razie, jesli uznasz, ze sg abstrakcyjne,
przestang by¢ motywujace.

Przekonanie, ze je$li mozesz sobie co§ wyobrazi¢, to na pewno mozesz
to zrobi¢, jest na pewno wspierajace. Podobnie jak przekonanie, ze mozesz zrobi¢ to, co
kto$ juz zrobit.

=  QOkreslone w czasie
To dosy¢ prosty warunek skutecznego celu: powinna by¢ jaka$ data graniczna jego
realizacji. Okresl zatem czas realizacji projektow docelowych i tych czastkowych. Zawsze
mozesz zaktualizowa¢ terminy.

= Stanowiace wyzwanie
Zrealizowanie postawionego celu powinno wynosi¢ ci¢ powyzej ,,prozy zycia”, powinno
sprawia¢, by$ czut si¢ wzmocniony, silniejszy.

Cel, ktory jest wyzwaniem, wymaga wysitku, wiedzy, zaangazowania i tego
wszystkiego, czego trzeba po drodze do§wiadczy¢, aby go zrealizowa¢. Sam okresl, co dla
ciebie dzisiaj byloby wyzwaniem.
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= Przynoszace korzys¢
Trudno jest realizowa¢ ambitne cele dla samego ich realizowania. Wprawdzie mowi sie,
ze nagroda za wejscie na szczyt jest juz samo wchodzenie na szczyt, ale w codziennym
zyciu nauczyliSmy si¢ oczekiwac konkretnych korzysci. Dobrze wigc, gdy nasz cel daje
nam jakie$ profity: zdrowie, satysfakcje, wiedze, kontakty, pienigdze, stawe.

Poczué nagrode¢ za wlozony wysitek — bezcenne.

Posiadanie celow moze wzbogaci¢ nasze zycie na wiele réznych sposobow.
Korzysci z ustalania celow:

v’ nadaja kierunek naszym dziataniom
dodaja sensu naszemu zyciu

sg dla nas wyzwaniem

czynig zycie najbardziej interesujagcym
czynig zycie bardziej satysfakcjonujagcym

ANENENENEN

czynig zycie lepszym
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ZADANIE

s Moje cele

Jednym z kluczy osiaggniecia w zyciu sukcesu jest zadbanie o pewne poczucie
rownowagi. Posiadanie celow dotyczacych tylko jednej dziedziny zaweza pole widzenia
1 sprawia, ze stajemy si¢ jednowymiarowi. Najlepszym sposobem unikni¢cia takiej sytuacji
jest podzielenie swoich celow na kategorie, ktore pozwola doswiadczy¢ wielu sposrod
wspaniatych odcieni zycia. R6zne kategorie celow czynig zycie bardziej interesujacym.

A. Zaplanuj osobistg listg¢ swoich celow np. na najblizszy rok, w poszczegolnych
proponowanych kategoriach.

* Rodzing;

= Edukacja (wiedza i umiejetnosci);

= Rozw0j osobisty (pasje, hobby);

= Sport;

=  Podroze;

= Rzeczy (ktore chee miec);
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2. Doskonalenie siebie — praca — wytrwale dzialanie

Nie wystarczy umie¢ pracowac. Trzeba jeszcze pracowac.

Gabriel Laub

Niezaleznie od tego, czy chodzi o prace, rodzing czy inny obszar twojego zycia,
zawsze pragnij si¢ doskonali¢. Wierz, ze ciagle uczenie si¢ nowych rzeczy nadaje sens
twojemu istnieniu.

Poznaj i rozwijaj talenty, ktére masz. Szukaj pracy, ktora pozwoli
ci je wykorzysta¢. Wiedz, ze tkwigc wcigz w jednym miejscu i1 ptawigc si¢ w poczuciu
bezpieczenstwa, tracisz cenne szanse na rozwdj. Codziennie podejmuj wigc kolejne
wyzwania i nie bdj si¢ ryzyka. Jak najczgséciej realizuj swoje hobby lub pasje; wykonuj
ulubione czynnosci, ktdre sprawiajg ci przyjemnos¢.

Dzialaj zamiast rozmysla¢ — od samego mys$lenia nic si¢ nie zmieni.
Bez podejmowania prob trudno jest zauwazy¢ swoje zdolnosci, a tym bardziej rozwinac je.
Gdy juz wymyslisz, co chcesz zrobi¢, by twoje zycie mialo sens, dziala;.

Postaraj si¢ przesta¢ mysle¢ o wyniku, skoncentruyj na samym zadaniu.
Taka strategia nie tylko pozwala na biezgco korygowa¢ sposob dzialania, ale tez hamuje
Iek przed porazka. Na ocene dziatan daj sobie czas po ich zakonczeniu.

Poszukaj miejsc 1 warunkow sprzyjajacych twoim marzeniom 1 ludzi, z ktorymi
bedzie ci po drodze.

Miej $wiadomo$¢ nierozerwalnego zwigzku psychiki z cielesnoscig. Wiedz,
ze prowadzac zdrowy styl zycia, masz szans¢ stac si¢ najlepsza wersja samego siebie.
Systematycznie podejmuj aktywno$é fizyczna, adekwatng do twoich aktualnych
mozliwosci oraz preferencji (basen, joga, rower, jogging, sitownia, taniec, dlugie spacery

itp.).

Uwierz, ze najlepsza recepta na sukces jest wytrwalos¢. Daz do Scisle
wyznaczonych celow. Nic nie powinno ci¢ przed tym powstrzymac.

Cho¢ niejednokrotnie doswiadczyte$ juz smaku porazki, to nie jest ona dla ciebie
powodem do porzucenia plandéw i rezygnacji z marzen. Wrecz przeciwnie - niepowodzenia
stanowig okazje do nauki i wyciggania wnioskéw na temat tego, co jeszcze w swoich
dzialaniach mozna ulepszy¢.

Budowe najgrubszego muru zaczyna si¢ od potozenia matego kamyka. Doktadaj
kolejne, a dojdziesz do konca szybciej, niz si¢ spodziewasz.
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Jesli chcemy, by nasze marzenia staty si¢ rzeczywistoscia, bez solidnego wysitku
si¢ nie obejdzie.

Najlepsze w ciezkiej pracy jest to, ze przynosi ona inne korzysci
i nagrody.

v" Gdy nasza praca zaczyna przynosi¢ efekty, pobudza to nas do jeszcze wigkszego
wysitku. Pomaga to zobaczy¢, co jest mozliwe. Sukces przynosi pewnosc,
a pewno$¢ przynosi sukces.

v" Codziennie stajemy przed wyzwaniem, by wybra¢ miedzy narzekaniem na to,
co nas spotka, a stawieniem temu czota. Ci¢zka praca i dobre nastawienie
to najlepsze narzedzia, jakie mamy.

v Nic nie daje takiej satysfakcji, jak wykonanie jakiego$ zadania ze $wiadomoscia,
ze zrobilem wszystko, co w mojej mocy.

v Nie ma lepszego miernika tego, kim jeste$my, niz nasza che¢ do pracy. Uporczywy,
uczciwy wysilek wydobywa z nas to, co najlepsze.

v JesteSmy podziwiani, gdy dajemy z siebie wszystko, szczegdlnie jesli robimy
to stale. Zdobywamy zaufanie innych, a takze budujemy solidng reputacje.

v' Konsekwentne dawanie z siebie wszystkiego pomaga nam samym nabra¢ do siebie
szacunku. Bez wzgledu na to, czy odnosimy sukces, czy nie, zawsze czujemy si¢
lepiej, gdy probujemy.

v' Wysilek ukierunkowany na osiggnigcie ustalonych celéw to jedno z najbardzie;
nasyconych znaczeniem i najbardziej satysfakcjonujacych doswiadczen zyciowych.

v’ Zycie jest bardziej interesujace i sprawia wicksza rado$¢, gdy wiedziemy
je produktywnie. Spelnienie to wynik najwyzszego wysitku.

v Gdy ciezko pracujemy, robimy stuszny uzytek z naszego umystu i ciata, co sprzyja
dobrej kondycji psychicznej i fizycznej.
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3. Przyjmowanie odpowiedzialnosci

Odpowiedzialni jestesmy nie tylko za to, co robimy,

lecz i za to, czego nie robimy.

Laozi

Odpowiedzialnos¢ to gotowos¢ do odpowiadania przed sobg Ilub innymi
(odpowiedzialno$§¢ moralna, dyscyplinarna, karna), czyli do ponoszenia konsekwencji
podjetych dziatan celowych lub przypadkowych. Pojecie odpowiedzialnosci najczesciej
faczy sie z obowigzkiem wynagrodzenia wyrzadzonej komus$ krzywdy czy przykrosci.

Czlowiek odpowiedzialny ma poczucie obowigzku wobec ludzi oraz zadan, ktorych
wykonania si¢ podjal; gotow jest placi¢ za swoje btedy 1 winy, jest osoba, do ktorej mozna
mie¢ zaufanie. To czlowiek dotrzymujacy stowa i termindw, rzetelny i solidny, na ktorym
mozna polegac.

Odpowiedzialno$¢ oznacza dzialanie w warunkach wolno$ci 1 dokonywanie
wyborow 1 decyzji, ktore zmierzaja do ochrony waznych warto$ci 1 zwigzanych z nimi
stanow rzeczy. W zyciu spotecznym nie da si¢ unikna¢ ani odpowiedzialnos$ci, ani ocen
innych ludzi. Jesli nie chcemy by¢ spotecznie izolowani i1 zalezy nam, by zy¢ w zgodzie
spotecznej, warto podejmowa¢ odpowiedzialne decyzje, ktore beda uwzgledniaty takze
cudzy interes, a przynajmniej realizacja wlasnych celow nie bedzie odbywata si¢ kosztem
innych ludzi.

Przejawem odpowiedzialno$ci jest podejmowanie decyzji i dokonywanie wyborow,
ktére nie tylko bedg oznaczac trud, wyrzeczenia, spetnienie obowiazku, ale takze dostarcza
poczucia wewnetrznej harmonii, rado$ci zycia 1 poczucia jego sensu.
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ZADANIE

Wymiary odpowiedzialnosci

Przypomnijcie sobie sytuacje, ktore wymagaly od was odpowiedzialnosci. Jak sobie
z tym poradziliscie?

Dlaczego tak trudno by¢ odpowiedzialng osoba? Wymiencie kilka powodow.
Czym jest odpowiedzialnos¢ wobec siebie?

Kiedy nalezy przejmowac si¢ oceng spoleczng naszej odpowiedzialnosci, a kiedy
nie warto?

Uzywanie jakich stéw uwazacie za nieodpowiedzialne 1 dlaczego?

Czy zbieranie darow dla osob ciezko poszkodowanych przez los (choroby, kleski
zywiotowe, wojny) uwazasz za przejaw odpowiedzialnosci? Jakiego rodzaju
i za kogo?

Jak godzi¢ rézne rodzaje odpowiedzialnosci: za siebie, kochang osobg, rodzing,
grupe, ktora jest dla Ciebie wazna, panstwo?

Jakie s3 wyzwania dla naszego spoleczenstwa zwigzane z odpowiedzialnoscig?
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6. Wzmacnianie poczucia wlasnej wartosci
— blaski i cienie samooceny

Wysoka samoocena sprzyja osigganiu sukcesu — takie jest powszechne przekonanie. Tymczasem czesto
bywa na odwrot: trzeba osiggnqc sukces, zZeby zbudowac wysokq samoocene.

Wilhelmina Wosinska

Tematyka

1. Samoocena wysoka a niska — blaski i cienie.
2. Zrédta samooceny.

3. Wzmacnianie poczucia wlasnej wartosci — afirmacje.
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1. Samoocena wysoka a niska — blaski i cienie

Samoocena to ogolna, wartosciujaca postawa wobec siebie. To jeden z najbardziej
subiektywnych wymiar6w naszej osobowo$ci. Nie mozna jej zmierzy¢ zadnymi
obiektywnymi miarami, bowiem z definicji odnosi si¢ do tego, co sam my$lisz i czujesz na
swoj temat. To glebokie, wewngtrzne przekonanie, jakie masz na temat tego, ile jeste$ wart.

Moze mie¢ ona charakter zardwno intensywnej emocji, jak i zintelektualizowanego
sadu. Samoocena ksztaltuje si¢ w oparciu o to, jak sami widzimy swoja osobowos$¢, sukcesy
I porazki oraz jak je oceniajg inni. Wptywa przede wszystkim na to, czy czlowiek jest
zadowolony z zycia i ze swoich dokonan, czy potrafi radzi¢ sobie z przeciwnosciami losu,
a takze czy w sposob aktywny podchodzi do zycia.

Osoby o0 wysokiej samoocenie s3 szcze$liwsze, skuteczniej radza sobie
w trudnych sytuacjach, sg bardziej aktywne, czgsciej podejmujg wyzwania.

Niska samoocena natomiast powoduje, Ze silniej przezywamy trudne sytuacje,
jesteSmy mniej szczeSliwi, a takze stawiamy sobie cele duzo ‘tatwiejsze,
niz wynikatoby to z naszych zdolnosci czy kompetenc;i.

Osoby 0 wysokiej samoocenie myslag w sposob, ktory je chroni. Myslenie 0s6b
o niskiej samoocenie jest za$ skierowane przeciwko sobie samym. Samoocena dziala jak
uprzedzenie (jezeli jest niska) lub pozytywne nastawienie (jezeli jest wysoka).

Pragnienie podtrzymania 1 zwigkszania poczucia wilasnej wartosci zajmuje
szczegoOlne miejsce. Chcemy czué si¢ wazni 1 doceniani. Poczucie wartosci daje nam site
do walki z przeciwno$ciami. Daje rados¢ 1 pewno$¢ siebie. Myslenie o sobie dobrze
zapewnia dobre przystosowanie si¢, obnizenie poziomu leku, lepsze samopoczucie
psychiczne.

Uzasadniona osiagnigciami wysoka samoocena utatwia kontakty spoteczne, sprzyja
efektywnej realizacji waznych planow, a tym samym wyzszemu poziomowi 0siggniec
zyciowych. Jesli jest poparta umiejetnoscia asertywnej komunikacji, empatig
i traktowaniem ludzi tak, jak sami chcemy by¢ traktowani — Sprzyja rozwojowi naszych
uzdolnien oraz sprawia, ze inni wokot nas czuja si¢ wazni.

Ludzie o wysokiej samoocenie czesto uwazaja si¢ za atrakcyjnych spotecznie
i nie obawiaja si¢ odrzucenia. Brak takich obaw i lekow sprawia, ze zachowujg si¢
naturalnie takze w zupelnie nowym towarzystwie. Nie sprawdzaja ciagle, czy s3
akceptowani przez otoczenie, nie domagaja si¢ od partnera nieustannych zapewnien
o uczuciu. Potrafig budowac stabilne zwiazki z ludZzmi. Jesli sg szefami, gotow1 sg zarowno
pochwali¢ swojego pracownika, jak tez odwaznie wskaza¢ mu popelnione bledy 1 daé
wsparcie w trudnej sytuacji. Testem na trwato$¢ pozytywnych uczu¢ wobec siebie
sg wlasnie trudne sytuacje. Osoby o wysokiej samoocenie sprawdzajg siebie i testujg swoje
mozliwosci w wielu réznych sytuacjach i zadaniach. Wiedzg o sobie wigcej i ta wiedza jest
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bardziej pewna oraz precyzyjna niz u oso6b o niskiej samoocenie. Dobra znajomos¢ siebie
za§ pozwala podejmowac bardziej adekwatne i trafniejsze decyzje oraz lepiej okresla¢
swoje preferencje i zainteresowania. Wiara w siebie sktania natomiast do wigkszej
mobilizacji i lepszego przygotowania do wyzwania.

Wysoka samoocena moze doprowadzi¢ do nierealistycznego optymizmu
(przeceniania wilasnych szans i mozliwosci), wskutek czego osoby o Samoocenie
zawyzonej moga podejmowac si¢ zbyt ambitnych zadan i nadmiernie dlugo trwac przy
probach realizacji niewykonalnych dzialan. Osoby o zawyzonej samoocenie, uznajgce si¢
za lepsze od innych zaznaczajg swoja wyzszo$¢, podkreslajg zalety 1 osiggnigcia, pozwalajg
sobie na instrumentalne traktowanie innych.

Skutki samooceny sg znaczgce i wymierne. Osoby 0 niskiej samoocenie czesto
przez dlugi czas nie realizujg swoich ambicji 1 celow, jesli napotkaja trudnosci
w ich osigganiu. W efekcie stajg si¢ jeszcze bardziej niezadowolone z siebie, rozgoryczone
— w koncu maja poczucie przegranego zycia. Sktonnos¢ do wycofywania si¢ z trudnych
sytuacji nie pozwala im zdoby¢ doswiadczen. Bojac si¢ niepowodzenia, unikajg sytuacji,
ktore wymagalyby od nich czego$ wiecej niz to, co juz znajg i czego si¢ nauczyly.
W rezultacie odbierajag sobie szanse na poznawanie siebie i sprawdzanie swoich
mozliwosci.

Jesli jesteSmy uprzedzeni do samych siebie (niska samoocena), to nie dajemy sobie
szansy, nie pozwalamy wykazac si¢, a w efekcie zniechgcamy si¢ i rezygnujemy z obranego
celu. Niska samoocena kaze nam watpi¢ w swoje mozliwosci nawet w obliczu niewielkich
trudnosci. U o0sdb o niskiej samoocenie spada odporno$¢ na trudnosci zyciowe. Poddajg si¢
w obliczu przeciwnosci losu 1 pragng raczej unikng¢ przykrosci niz doswiadcza¢ radosci.
Nizej oceniajg tez swoje szanse sukcesu w dziatlaniu zadaniowym, w zwigzku
z czym wkladaja w dzialanie mniej wysitku, co doprowadza do faktycznego spadku
uzyskiwanych wynikbw w pordwnaniu z osobami o0 samoocenie wysokiej.
W konsekwencji utwierdza je w poczuciu niskiej wartosci.

2. Zrédla samooceny

Co decyduje o tym, jaka mamy samoocen¢? Wspotczesna psychologia wskazuje
dwa podstawowe zrddta samooceny — zewngetrzne 1 wewngtrzne.

Zewnetrzne uwarunkowania samooceny to wychowanie i historia kontaktow
ze znaczacymi dla nas osobami. Rodzice w bardzo duzym stopniu decyduja o naszym
poczuciu wlasnej wartos$ci - 1 nie jest to tylko kwestia okazywanej dziecku akceptacji, ktora
moze by¢ bezposrednio przeniesiona przez nie na uczucia wobec siebie — ale glownie tego,
czy rodzicie dbali o potrzeby dziecka, zauwazali jego zachowania i1 stuchali wypowiedzi.
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Zauwazanie dziecka przez rodzicow ksztattuje w nim poczucie waznosci, przyczynia si¢
do lepszego zrozumienia siebie, $wiadomos$ci swoich potrzeb i mozliwos$ci, a tym samym
pozwala zbudowa¢ zaufanie do siebie.

Natomiast wewnetrzne zrodla samooceny tworza gldwnie emocjonalne
predyspozycje jednostki. Bolaczka oséb o niskiej samoocenie jest nie tylko nieznajomos¢
siecbie, ale rowniez brak zaufania do siebie, co moze by¢ skutkiem zaniedbywania
emocjonalnego w dziecinstwie.

Bardzo silnie wptywaja na samooceng takze kontakty z rowieSnikami. Przejawy
braku akceptacji, odrzucenia, nie méwigc juz o ostracyzmie czy o$mieszaniu, gleboko ranig
1 naruszajg poczucie wlasnej wartosci.

3. Wzmacnianie poczucia wlasnej wartosci — afirmacje

ZADANIE

% Moje mocne strony

A. Uzupehijcie ponizsze zdania, ktore beda stanowity zbidr pozytywnych informacji —
afirmacji na wtasny temat.

= Zalety mojego charakteruto: ........oviiiiiiii e
= Moje najwigksze SUKCESY 10: ...iiuuriiii it e
= Mam ugruntowang wiedzg W ZaKresie: ...........coviuiiiiiiiiiiiii i
= Umiem doskonale: ...... ..o
* To, co wiem i UmMiem POMAZA TN W +..uutenttenttententeententeentenaieneenneaneennns
= W kontaktach z ludzmi potrafie: ...........coooiiiiiii e,
= Lubie, ceni¢ i SZanuje SIEDIC Za: .....vvuuiiriiiiit it aea e
B POdZIWIAJg MNIC ZA: ...ttt ettt ettt et et et eaeeaeans
= To, jaki (jaka) jestem, pomaga Mi W: ........ceiuieiirieinieeieeiiieeieeenineenanennns

B. Przedyskutujcie wnioski z osobami, ktore sg dla was autorytetami, i komu ufacie.
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ZADANIE

¢ Analiza poziomu poczucia wlasnej wartosci

Po czym poznasz, ze twoje poczucie wlasnej wartosci jest wysokie.

(\

NN N N N N N N N N N N N e N N N N N N N N N N N N NN

Jestes$ racjonalny/a.

Jeste$ tworczy/a.

Jestes niezalezny/a.

Potrafisz radzi¢ sobie ze zmiang.

Potrafisz przyznac¢ si¢ do bledow 1 wyciagna¢ z nich wnioski.

Jestes osobg zyczliwa.

Potrafisz wspotpracowac.

Lubisz wyzwania.

Stawiasz sobie ambitne 1 wartosciowe cele.

Gdy w twoim zyciu pojawia si¢ jaki$ problem — radzisz sobie z nim.
Po upadku — potrafisz si¢ podniesc.

Masz potrzebe autoekspresji.

Twoja komunikacja jest otwarta, uczciwa i adekwatna.

Jestes wobec innych uczciwy/a.

Do innych odnosisz si¢ z szacunkiem.

Jestes$ osobg uprzejma.

Jeste$ osobg hojna.

Innych ludzi akceptujesz takimi, jacy sa.

Potrafisz przyjmowac od innych.

Twoim zyciowym motto mogtoby by¢ dazenie do radosci 1 szczescia.
Twoje sukcesy cig¢ cieszg.

Spozytkowujesz swoje mozliwosci.

Gdy bronisz swoich przekonan, czujesz si¢ komfortowo.

Uwazasz, ze masz prawo chroni¢ swoje wartosci i potrzeby.
Uwazasz, ze radosc¢ 1 szczgscie stanowig naturalne, przyrodzone prawo.
Prowadzisz ze sobg dialog.

Jeste$ otwarty/a na nowa wiedzg.

Potrafisz na siebie zarabiac.

Masz do siebie zaufanie.

Cieszysz si¢, ze zyjesz.

Nie masz trudno$ci w dzieleniu si¢ swoimi sukcesami, jak i niepowodzeniami.
Z tatwoscig przyjmujesz komplementy i ciepte uczucia.

Potrafisz okazywa¢ wdzigczno$c¢.

Jestes$ otwarty/a na konstruktywna krytyke.

Wobec nowych idei, doswiadczen 1 mozliwosci jeste$ otwarty/a.
Uczucia leku 1 niepewnosci nie obezwtadniajg cig.
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v’ Potrafisz si¢ z siebie $miac.
v’ Jeste$ asertywny/a oraz akceptujesz asertywno$¢ innych.
Po czym poznasz, ze twoje poczucie wlasnej wartosSci jest niskie.

(\

Jestes raczej osoba sztywna.

Obawiasz si¢ nowego 1 nieznanego.

Nazwataby$/nazwatby$ siebie konformista.

Jeste$ osobg ulegla.

Wobec innych czujesz Iek lub wrogos¢.

W zyciu poszukujesz bezpieczenstwa, tego, co znane i mato wymagajace.

ASENE N NN

Nie masz specjalnej wiary w to, ze mozesz sporo 0siggngc, zarOwno w zyciu
zawodowym, intelektualnym, jak i emocjonalnym, twoérczym 1 duchowym.
Komunikujac sig, jestes niepewny/a wlasnych mysli 1 uczu€.
Komunikujac sig¢, obawiasz si¢ reakcji rozmowecy.

W relacjach z innymi raczej spodziewasz si¢ odrzucenia, intrygi lub zdrady.
Jeste$ osoba nieufna.

Jestes skapy/a.

U innych zwykle zaktadasz zle intencje.

Masz poczucie, ze nie masz zbyt wiele do zaoferowania.

Masz ktopot z akceptacja innych ludzi takimi, jacy sa.

W innych ludziach szukasz tego, co moga dla mnie uczynié, a czego nie.
Kiedy kto$ okazuje ci cieplo i oddanie, wprowadza ci¢ to w zaklopotanie.
W dyskusjach lubisz mie¢ racje 1 tzw. ostatnie stowo.

Czasem starasz si¢ by¢ niewidzialny/a.

Czesto masz poczucie, ze nikt ci¢ nie zauwaza.

Twoim zyciowym motto mogtoby by¢ dazenie do unikania bolu.

Twoje sukcesy nie daja ci satysfakcji.

Twoim motorem do dzialania jest lek.

Czesto udowadniasz innym swojg wartosc.

Czesto czujesz si¢ jak bierny obserwator lub ofiara wydarzen.

Masz tendencj¢ do uzaleznien.

Wciaz powtarzasz te same bledy.

W swoim zyciu raczej przewidujesz porazki, niz sukcesy.

Nie potrafisz dzieli¢ si¢ swoimi sukcesami.

Swoje niepowodzenia skrzetnie ukrywasz przed sobg i/lub innymi.

W sytuacji komplementowania lub chwalenia czujesz si¢ nieswojo.
Trudno ci przychodzi okazywanie wdzigcznosci.

Masz trudnosci z przyjeciem konstruktywnej krytyki.

Masz trudno$¢ z przyznaniem si¢ do btedow.

Twoje wypowiedzi i ruchy sg chaotyczne i niespokojne.

Wobec nowych idei, doswiadczen 1 mozliwosci jestes raczej zamknigty/a.
Jestes$ ,,$miertelnie powazna/y”.

NN N N N N N N N N N N N N N N N N N N NN

Brakuje ci elastyczno$ci w reagowaniu i dziataniu.
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v' Masz klopoty z asertywno$cia.
v Zloscisz sie, gdy inni zachowujg si¢ wobec ciebie asertywnie.
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7. Ksztaltowanie wlasnego wizerunku
— skuteczne taktyki autoprezentacji

Jestem cztowiekiem bardzo skromnym, chce tylko, zeby wszyscy o tym wiedzieli.
Albert Camus

Tematyka

1. Autoprezentacja i autowaloryzacja.
2. Wybrane taktyki autoprezentaciji:

* ingracjacja,

= autopromocja,

= autopromocja przez skojarzenie,
= $wiecenie przyktadem,

= autoprezentacje taktyczne.
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1. Autoprezentacja i autowaloryzacja

Autoprezentacja to $wiadoma kontrola i ksztaltowanie wlasnego wizerunku
publicznego, kierowanie wrazeniem audytorium w taki sposéb, aby odebrano nas zgodnie
z naszymi celami 1 potrzebami. To komunikowanie §wiatu — przy pomocy stow, mowy ciata
i dzialan — za kogo chcemy by¢ uwazani.

Osiagniecie celdw autoprezentacji polega na wzroscie sympatii, wzbudzeniu
podziwu 1 szacunku oraz uzyskaniu materialnych 1 spotecznych korzysci. Szczegdlnym
efektem jest autowaloryzacja, czyli utrzymywanie i/lub podwyzszanie poczucia wtasnej
wartosci.

Sklonnos¢ do zabiegow autoprezentacyjnych jest tym wigksza, im silniej wierzymy,
Ze sposOb postrzegania nas przez innych ludzi decyduje o osiggni¢ciu naszych celow.
Ludzie starajg si¢ zmaksymalizowa¢ swoje zyski, a zminimalizowa¢ straty za pomoca
roznego rodzaju zachowan, takze autoprezentacyjnych.

2. Wybrane taktyki autoprezentacji

Taktyki autoprezentacji to postawy i zachowania ukierunkowane na zbudowanie,
pozyskanie 1 utrwalenie jakiego$ nowego wizerunku danej osoby. Sa one motywowane
pragnieniem osiggni¢cia sukcesu autoprezentacyjnego 1 charakteryzuja raczej osoby
0 samoocenie wysokiej.

» Ingracjacja
Polega na ,,wkradaniu si¢ w cudze laski” lub tez pozyskiwaniu sympatii przez:

— prezentowanie wlasnych (niekoniecznie istniejacych) cech wzbudzajacych sympatig,
— schlebianie innym i prawienie im komplementow,
— konformizm, czyli prezentowanie opinii podobnych do pogladéw partnera/rozméwcy,

— wyrzadzanie przystug.

= Autopromocja
Polega na przedstawianiu siebie jako osoby kompetentnej, podkreslanie, ze nasze
dokonania sg wigksze niz si¢ wydaje, rzadko osiggane.

Autopromocja  jest niewatpliwie pozadana w  pewnych sytuacjach,
na przyktad gdy uczen ubiega si¢ o wybor na przewodniczacego samorzadu uczniowskiego.

Jednak jest ona zabiegiem obosiecznym — dzigki temu stylowi autoprezentacji inni
moga co prawda nabra¢ przekonania o naszych kompetencjach, ale takze i o takich
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niepozytywnych cechach, jak zarozumialstwo 1 nadmierna pewnos$¢ siebie. Ten problem
autoprezentacyjny nazywany jest dylematem skromnosci.

Wigcej sympatii w cudzych oczach przydaje raczej pomniejszanie znaczenia
wlasnych sukceséw niz chwalenie si¢ nimi.

= Autopromocja przez skojarzenie
Polega na kojarzeniu wlasnej osoby z pozytywnymi zdarzeniami lub osobami. Zjawisko
,plawienia si¢ w cudzej chwale” to nasilanie zwigzku z osobami odnoszacymi sukces.

= Swiecenie przykladem
Polega na przedstawianiu siebie jako osoby moralnej. Jednakze przekonanie innych
do naszej moralno$ci wymaga raczej czyndéw niz stow, w zwigzku z czym taktyka ta moze
by¢ dos¢ kosztowna; tym bardziej, ze wymaga ona daleko idgcej konsekwencji.

Dzieje si¢ tak dlatego, ze cudza moralno$¢ nas nagradza, a czyny niemoralne
sg szczegblnie niebezpieczne, bo krzywdzg innych. Dlatego nieuczciwe postepowanie
oceniamy ze szczego6lng surowoscig. Nawet jeden czyn niemoralny budzi tak negatywna
oceng cztowieka, ze jego ,,wyzerowanie” wymaga az 10 zachowan moralnych.

» Autoprezentacje taktyczne
To nawykowe 1 zautomatyzowane przedstawianie wlasnej osoby audytorium. Dotyczg one
sytuacji codziennych, skryptowych (zrutynizowanych).

Przyktady: uSmiech na powitanie, zadawanie pytan o samopoczucie partnera,
przejawianie zainteresowania jego wypowiedziami.
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8. Reguly dobrego zycia w relacjach spolecznych

Aby samemu stac sie lepszym, nie musisz czekac na lepszy swiat.

Phil Bosmans

Tematyka

1. Cztowiek istotg spoteczng — formy interakcji spotecznych.
2. Reguty dobrego zycia.

= Podobienstwo.

= Kontakty.

= Prosby.

= Bezinteresownos¢ — dobro¢ — szczodrosc.
=  Wzajemnos¢.

=  Wdzigcznose.

= Asertywnosc.

= Pochwaty i komplementy.
= Zaufanie.

= Przeprosiny.

= Poczucie humoru.
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1. Czlowiek istota spoleczng — formy interakcji spolecznych

Nikt nie jest samotng wyspa. Poszerzaj sie¢ swoich kontaktow. Spedzaj czas
z ludzmi, ktorych kochasz 1 lubisz, ktérzy daja ci energie do dzialania. Bez drugiej osoby
nie poznamy, czym jest mito$¢, przyjazn i szczescie. Sukces smakuje lepiej, gdy dzieli si¢
go z najblizszymi, a porazke znosi si¢ tatwiej, gdy mozna liczy¢ na ich wsparcie.

Szukanie pomocy u innych nie jest oznaka stabosci. Dopasowanie si¢ do otoczenia
nie jest zle, o ile nie zagraza utratg tozsamos$ci. Natomiast proby zyskania aprobaty
wszystkich wokot sg bezcelowe 1 z gory skazane na porazke. Docen swoja
niepowtarzalno$¢, badz zadowolony z tego, kim jestes, a szansa, ze inni ci¢ polubig, bedzie
wieksza.

Przyjacielem nie moze by¢ ktokolwiek. Nie chodzi o to, by znalezé osobg
najtadniejsza czy najbogatsza. Szukaj kogos o podobnych zainteresowaniach, postawach
I wartosciach, podejmujacej podobne aktywnosci. Im wigcej przyjaciol, tym lepiej — mozna
wtedy wzajemnie zaspokaja¢ rozne potrzeby, cieszyC sie atmosferg akceptacji i pelnego
psychicznego komfortu.

Przyjazn i mitos¢ tagodzg stres, a nawet — jak sprawdzili naukowcy — u$mierzaja
bol, bo w towarzystwie naprawdg bliskich ludzi wydzielaja si¢ endorfiny, czyli hormony
szczgscia. W czutosci zawarty jest komunikat: jeste§ wartoscig, bede o t¢ warto§¢ dbac,
szanowac, troszczy¢ si¢, nie zniszcz¢ jej 1 nie zranig.

Ograniczenie rozmow daje poczucie bezpieczenstwa. Jesli si¢ nie odzywasz,
zmniejszasz szanse, ze mozesz si¢ komu$ narazi¢. Jednak brak komunikacji owocuje
réwniez tym, ze mniej 0sOb pozna to, co w tobie najciekawsze 1 bedziesz sprawial wrazenie
cztowieka nudnego, 0 ograniczonych horyzontach.

Gdy rozmawiasz z ludzmi, tworzysz w ich glowach swoj obraz. Kazde zdanie,
na ktore si¢ odwazysz, wzmacnia ci¢, pozwala innym ludziom lepiej ci¢ pozna¢. Kazde
zdanie prowokuje do odpowiedzi, dzigki ktorej mozesz pozna¢ innych. Rozmowa buduje
wiezi, relacje, bliskos¢. W dobie komunikatoréw zapominamy, ze nie zastepuja one
rozmoéw. A rozmowa to wypowiedzi zbudowane z calych zdan, czgsto zakonczone
osobistymi  refleksjami, = odczuciami, = komentarzem.  Twodrcza,  inspirujgca
i satysfakcjonujagca rozmowa to sztuka delektowania si¢ slowem, emocja, metafora,
skojarzeniem, poréwnaniem czy cytatami.

Sztuke rozmowy wzbogacajg liczne formy wzajemnego oddzialywania na siebie
(interakcji): pytanie, prosby o pomoc, udzielanie pomocy, udzielanie informacji,
wyjasnianie, potwierdzanie, nagradzanie, wyrazanie opinii, dokonywanie oceny, wyrazanie
uczué, zartowanie, $mianie si¢, okazywanie zadowolenia, wyrazenie zgody, bierne
akceptowanie, uleganie, wyrazanie zyczen, niezgadzanie si¢, bronienie siebie, domaganie
si¢ uznania itp.
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Interakcje miedzy czlonkami grupy pelnig trzy wazne funkcje:

v’ pobudzajg 0golng aktywnos$¢ grupy;

v/ pomagajg grupie w osigganiu jej celu;

v’ przyczyniaja si¢ do powstawania pozytywnych emocji oraz serdecznych stosunkow

wewnatrzgrupowych.

Egocentrycy i egoi$ci nie sg lubiani, trudno im wspodlpracowaé 1 rozwigzywac
konfliktowe sytuacje droga negocjacji. Unikamy ludzi agresywnych 1 zle wychowanych,
nieuczciwych i niekulturalnych, niesprawiedliwych i niegodnych zaufania, nudziarzy
i $wigtoszkow. Lubimy natomiast takich, ktorzy dostarczajg nam jak najwiecej zyskow
(ré6znego rodzaju nagrod) przy minimum kosztow (strat, kar).

Do udanej wspoélnej pracy z ludzmi potrzeba nie tylko odpowiedniej wiedzy
1 umiejetnosci spotecznych, ale takze postawy optymizmu (wiary w siebie, w dobre intencje
innych ludzi 1 w koncowy sukces) oraz otwartosci na otoczenie.

Warto czasem skorzysta¢ z tego, co juz wymyslili inni madrzy ludzie, Zzeby nie
wywazac otwartych drzwi 1 nie dochodzi¢ do wszystkiego samodzielnie.

s Czlowiek wsrod ludzi — zlote mys$li wazne 1 pozyteczne
dla dobrej wspotpracy 1 porozumienia z innymi ludzmi

Pamigtaj o zlotej zasadzie: Czyn drugiemu tak, jak chciatabys, aby on czynit tobie.
Mow pierwsza/y ,,Dzien dobry”.

Pamiegtaj o szacunku dla siebie i dla innych.

Pamiegtaj o odpowiedzialnosci za wszystkie swoje czyny.

Przyjmij do wiadomosci, ze nie zawsze masz racje.

Stawiaj sobie najwyzsze wymagania.

Pamietaj, Ze im wiecej wiesz, tym mniej si¢ boisz.

O drodze dowiesz si¢ wiecej, idgc nig, niz studiujgc wszystkie mozliwe mapy.
Rob to, co nalezy, niezaleznie od tego, co pomyslq inni.

Nie pozwol, zeby twoje marzenia zarosty chwastami.

Bqdz skromna/y. Wiele osiggnieto przed twoim przyjsciem na swiat.

AN NI NN N Y U N U N NN

llekro¢  stwierdzisz, ze popelnitas/popetnites blgd, przepros i podejmij
natychmiastowe kroki, Zeby go naprawic.

<\

Kazdy, kogo poznajesz, wie cos, czego ty nie wiesz, a powinnas/powinienes. Ucz sig
od innych.

Zwracaj uwage na szczegoty.

Bqgdz bezgranicznie ciekawa/y.

Szczescie wybiera zaradnych, nie bezradnych.

By dostawac wiecej od Zycia, dawaj wiecej od siebie.

Nie wstydz sie mowic: ,, Nie wiem”.

NN

Kiedy jestes w znakomitym nastroju, zawiadom o tym swojq twarz.
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Nigdy nie postanawiaj nic nie robi¢ tylko dlatego, ze mozesz zrobi¢ bardzo malto.
ROb, co mozesz.

Wystuchaj obu stron, zanim wydasz sqd.

Kazdego dnia dostajemy kamienie. Ale co budujemy — most czy mur?

Pamietaj, Ze powazne problemy to czesto drobne ktopoty, ktore zlekcewazytas.
Nigdy nie rezygnuj z celu tylko dlatego, ze osiggniecie go wymaga dlugiego czasu.

CORRS

Dawaj ludziom wigcej niz sie spodziewajq i rob to z radoscig. Kazdy potrzebuje
niekiedy troche pomocy.

2. Reguly dobrego zycia

m Podobienstwo

Im wiegcej podobienstw, tym lepiej dla sympatii. Od podobienstw w rodzaju
uczesania czy gustu kulinarnego, do pochodzenia, §wiatopogladu, wyznania. Kazdy rodzaj
podobienstwa  wywoluje  sympatic (im  jest ich  wigcej, tym lepigj),
ale szczegOlne znaczenie ma podobienstwo pogladow. Osoba podzielajagca cudze
przekonania dostarcza wsparcia i niebywale komfortowego poczucia, ze ma si¢ racjg.
Bardzo lubimy mie¢ stuszno$¢ w kazdej sprawie, dlatego tez darzymy sympatig ludzi,
ktérzy si¢ z nami zgadzajg. Potwierdzenie wtasnych pogladoéw dziata jak nagroda i sprzyja
podtrzymywaniu kontaktu.

W sytuacji negocjacyjnej trudno oczywiscie zgadza¢ si¢ ze wszystkim, bo tylko
cz¢$¢ przekonan bywa podobna, ale to co nas taczy, nalezy szczegoélnie podkreslaé
1 eksponowac na ré6zne sposoby.

REFLEKSJE UCZNIOW

>

Na jakiej ptaszczyznie uczniowie moga si¢ porozumiec? (sport, gry zainteresowania,
itp.)

Co wplywa na to, ze lubisz spedzac¢ czas z drugg osoba?

Czy osoba o odmiennych pogladach moze stac si¢ twoim przyjacielem?

Czy tolerujesz osoby o odmiennych pogladach?

moow

Czy brak podobienstwa (upodoban, pogladow, wygladu itp.) oznacza brak
szacunku? Wyjasnij.
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m Czestos¢ kontaktow

Znajomi wydaja nam si¢ sympatyczniejsi od rzadziej spotykanych. Im mniejsza
odlegtos¢, tym czestsze kontakty. Im czgsciej kontaktujemy si¢ z dang osoba lub grupa, tym
wieksze prawdopodobienstwo, ze bedzie nam blizsza uczuciowo i emocjonalnie.

Czesto$¢ kontaktow usuwa niepewnos¢, normalng w kontaktach z nowo poznanymi
osobami, ktore, nawet gdy sg bardzo interesujace, trudno przewidzie¢, jak si¢ zachowaja.

REFLEKSJE UCZNIOW

Czy odleglos$¢ migdzy ludzmi ma wplyw na utrzymanie sympatii miedzy nimi?

w >

Czy czeste kontakty z drugg osobg wplywajg na wzmocnienie si¢ sympatii mi¢dzy
wami?

W jaki sposéb mozna utrzymac kontakt z drugg osoba?

Jak czesto kontaktujesz si¢ z najblizszymi ci osobami, z przyjaciotmi?

Czy lubisz spotykac si¢ z innymi ludZzmi, kolezankami, kolegami poza szkotg?

Co nam daje czgsty kontakt z bliskimi (znajomymi) itp.?

Co sprzyja poznawaniu sig?

I OGmmoOOo

Czy tatwo 1 jak nawigzujesz kontakty z innymi ludzmi?

m Prosby

Przyjmuj wsparcie od innych. Zwracaj si¢ do kogo$ o pomoc, jesli jeste$
w potrzebie. Przyznaj przed innymi, ze nie wiesz wszystkiego i pro$ 0 cenne rady lub
wsparcie. Tak si¢ dziwnie sktada, Ze ,,prosze” to jedno z najtrudniejszych do wymowienia
stow.

REFLEKSJE UCZNIOW

A. Jakie sytuacje powoduja, ze potrzebujesz wsparcia innych? Kogo wtedy najczesciej
prosisz o pomoc? Czy czgsto si¢ to zdarza?

B. Jak reagujesz gdy kto$ ci¢ prosi o pomoc? Jak si¢ wtedy czujesz?

C. Kogo raczej by$ nie poprosit o pomoc i dlaczego?

m Bezinteresowno$¢ — dobroé¢ — szczodros$¢

Badz bezinteresowny. Pomagaj innym i - co najwazniejsze - nie oczekuj niczego
w zamian. Cwicz akty zyczliwo$ci. Dawaj ludziom wigcej niz sie spodziewaja, i rob to
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z rados$cig. Pomagaj w drobnych sprawach innym ludziom. Poczujesz si¢ szczesliwszy.
Wazna jest nie tylko liczba dobrych uczynkow, ale takze ich réznorodnos¢.

Dobroé przypisujemy komus, kto swiadomie dziala na rzecz cudzego dobra.
Wykazuje si¢ zarowno zyczliwoscig w nastawieniu i wrazliwo$cig na cierpienie innych
(kieruje si¢ empatig), jak tez gotowoscig do podejmowania w pewnym zakresie dziatan
na rzecz innych. Cztowiek dobry przekracza elementarng zasade etyki: ,,Unikaj
szkodliwych dziatan na rzecz wysitku realizacji dobra (nie tylko nie kradnie, ale potrafi na
przyktad wesprze¢ okradzionego; poczuwa si¢ do odpowiedzialnosci za warunki zycia 0s6b
bezdomnych czy troszczy o karme dla ptakow zimg). W pewnym sensie mozna powiedziec,
ze ,,bycie dobrym” to wyzszy poziom etyczny — etyka nie nakazuje powszechnie ,.bycia
dobrym”, bo nie kazdy jest do tego zdolny.

Ze wszystkiego, co robimy, pomaganie innym jest najbardziej szlachetnym
zajeciem zardwno w zyciu osobistym, kiedy pomagamy jako zwykli ludzie, jak i w zyciu
zawodowym, kiedy pomaganie jest czes$cig naszej profesjonalnej ustugi.

Swoistym wyrazem dobroci jest szczodrosé¢ — kiedy czlowiek poprzez hojne
dzielenie si¢ posiadanymi dobrami (materialnymi, ale takze osobowymi, na przyktad
talentem) dziala na rzecz cudzego dobra.

Kiedy widzimy dobro¢ ludzka — Zyczliwe, bezinteresowne reakcje — robi nam si¢
ciepto na sercu i mamy ochotg by¢ lepszymi ludzmi. Dobro¢ jest bowiem zarazliwa. Kiedy
okazujesz dobro innym, czujesz si¢ osobg bardziej moralng, optymistyczna. Bycie dobrym
1 zyczliwym (przynajmniej raz w tygodniu) istotnie poprawia nasz nastroj.

REFLEKSJE UCZNIOW

A. Prowadzcie przez miesiac Dziennik dobrych uczynkow, w ktorym bedziecie
zapisywa¢ wszystkie swoje dziatania 1 gesty ukierunkowane na udzielanie
komus/czemus$ pomocy lub ktore beda miaty na celu dobro spoteczne (na przyktad
udziat w akcji proekologicznej).

B. Przedstawcie na forum swoje dokonania i utworzcie wspolng liste dobrych
uczynkow.

C. Jakie emocje i uczucia towarzyszyly wam po wykonaniu dobrych uczynkéw?

D. Wykazcie, ze dobre uczynki przynosza wymierne korzysci dla jednostek i dobra
wspolnego.

E. Jak si¢ czujesz, gdy ktos udziela ci pomocy?
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m Wzajemnos¢

W ludzkich kulturach powszechnie wystgpuje zardéwno: zobowigzanie do dawania,
zobowigzanie do przyjmowania, jak i zobowigzanie do oddawania.

Od cztowiecka wymaga si¢, by za otrzymane od kogo$ dobro odwdzigczyl sie
w podobny sposob. Reguta ta wzbudza w nas ,,poczucie obligacji”. Jest to specyficzny stan
pobudzenia, ktory jest dla czlowieka nieprzyjemny, dlatego jak najszybciej stara si¢
on odda¢ otrzymane przystugi. Poczucie zobowigzania do przysztego odwdzigczenia si¢
pozwala ludziom na inicjowanie roéznego rodzaju lancuchow wymiany, transakcji
1 zwigzkow, ktore sa ogdlnie korzystne i dla nich, 1 dla spoteczenstwa jako catosci.

Jesli chcemy mie¢ wptyw na to, co si¢ wokot dzieje, jesli znajdujemy si¢ w jakims$
uktadzie, nie powinnismy rozgladac si¢ i pytaé: ,,Kto moze mi pomdc?”. Pierwsze pytanie
powinno brzmie¢: ,,Komu moge pomoc?”. Kto moze co$ zyska¢ dzigki mojemu dziataniu?
Czy moja pomoc moze si¢ komus przyda¢? Czy moge by¢ pomocny w jakiej$ konkretnej
sytuacji? Wtedy zgodnie z regulg wzajemnosci, ten kto§ pomoze nam, gdy bedziemy
potrzebowac¢ pomocy.

Wzajemnos¢ sympatii

Lubimy tych, ktérzy nas lubia. Swiadomo$¢ cudzej sympatii sprawia, ze
zachowujemy si¢ bardziej serdecznie, mito, przyjacielsko, wywotujac podobne reakcje. Im
bardziej niesmiatg 1 niepewng siebie osobg jestes$, tym wigksza sympatig obdarzysz kogos,
kto deklaruje, ze ci¢ lubi.

REFLEKSJE UCZNIOW

Czy lubisz co$ otrzymywac?

Czy dawanie komus np. prezentéw sprawia ci przyjemnosc?

Jak si¢ czujesz, gdy komu$ pomagasz?

Czy dajac co$ komus$ czekasz na odwzajemnienie? Czy masz poczucie obowigzku

OOw>

rewanzu?

Co czujesz gdy cos od kogo$ otrzymujesz? (pomoc, prezent) itp.

Co czujesz gdy czego$ nie otrzymasz, a si¢ tego spodziewates?
Zastanow si¢, komu do tej pory nie odwzajemnites pomocy i dlaczego?
Kiedy pomaganie jest, a kiedy nie jest dobrowolne?

L omm
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m Wdziecznos$¢

»Nikomu nic nie zawdzigczam, bo do wszystkiego doszedlem sam” — niektorzy tak
wlasnie mysla i czujg sie jedynymi kowalami swojego losu. Kiedy jednak przyjrzymy si¢
swojemu zyciu, zauwazamy, ze wiele zawdzigczamy ludziom, ktorych Sciezki przecigty si¢
z nasza. Wielkim darem, prezentem od zycia jest spotkanie na swojej drodze madrych ludzi.
Czy mozna bowiem samemu si¢ urodzi¢, nie bedac niczyim dzieckiem?
Czy mozna zdoby¢ jakakolwiek edukacje bez nauczycieli? Czy mozna zadzwoniC,
nie korzystajac z telefonu? Samemu zadbac o swoje zdrowie i bezpieczenstwo? Odpowiedz
na te i podobne pytania jest zawsze ta sama — nie mozna.

Wdzieczno$¢ jest odpowiedzig na czyja$ pomoc 1 wsparcie, ktore dostaliSmy
w sytuacjach trudnych, gdy czuliSmy si¢ bezsilni, stabi, zagubieni. Wdzigcznosé
odczuwamy, gdy w zdarzeniu, ktore oceniamy jako osobi$cie dla nas korzystne,
dostrzegamy udziat innych ludzi. W odpowiedzi pojawia si¢ ciepte uznanie wobec
dobroczyncy, docenienie go i tego, co dla nas zrobil, zyczliwo$¢ wobec niego, cheé
odwdzieczenia mu sig, a takze pragnienie, by co$ dla niego zrobic.

Odczuwanie 1 okazywanie wdzigczno$ci powoduje, ze czujemy si¢ bardziej
szczesliwi, wzrasta nasz optymizm i zadowolenie z zycia. Podnosi si¢ poczucie wilasnej
wartosci. Okazana wdzigcznos$¢ zbliza nas do ludzi, pomaga znalez¢ w nich oparcie oraz
dawac je. Daje tez sit¢ i pomaga skutecznie radzi¢ sobie w obliczu wyzwan i trudnosci.

A co sprzyja przezywaniu wdzigcznos$ci? Wazne jest to, czy okazane nam dobro ma
dla nas duzg warto$¢ i czy zostalo nam okazane bezinteresownie. Dla odczuwania
wdzigcznosci istotny jest rowniez wysilek dobroczyncy. Im wigksze koszty (psychiczne,
finansowe, moralne) poniost, okazujac dobro, tym poziom odczuwanej wdzigcznosci jest
WYZSZy.

Kiedy nie umiemy odczuwaé wdzigcznos$ci, boimy si¢ prosi¢, poniewaz boimy si¢
potem dzigkowacé. Tak jakbySmy cos$ tracili ze swojej dumy, jesli poktonimy si¢ tym, ktorzy
nam pomogli.

Wdzigczno$¢, jako wazny aspekt reguly wzajemnos$ci, znaczaco wplywa
na porzadkowanie zycia spotecznego. Bywa jednak, Ze czujac si¢ komus za co$ wdzigczni,
nie potrafimy tego okaza¢. Nie wiemy, jak to zrobi¢. Czujemy si¢ niezr¢cznie. Brak nam
odpowiednich stow. Po co mowié, przekonujemy siebie, nasz dobroczynca pewnie wie,
ze jestesmy mu wdzieczni. Szkoda, w ten sposob marnujemy okazje, by przysporzy¢
1 komus, 1 sobie szczescia.

Przychylnos¢, ktora nosimy w sercu, myslac o naszych dobroczyncach jest bardzo
wazna. Trzeba jednak czego$ wigcej — wyrazow wdzieczno$ci. Wyrazanie wdzigcznosci
to co$ wigcej niz mowienie ,,Dziekuje”. Na wdzigczno$¢ okazywang sktada¢ si¢ moga
drobne wyrazy pamigci: list, kartka z pozdrowieniami czy zyczeniami, telefon, podarunek,
odwiedziny, wszelka mozliwa pomoc itp. Ludzka wdzigcznos$¢ czy niewdzigczno$e
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to sztafeta, w ktorej kazdy z nas uczestniczy — raz w roli ofiarodawcy, raz w roli
obdarowanego. Rado$¢ z tego, ze mozemy w tym $wiecie by¢ i do§wiadczaé wszystkiego,
co nam oferuje, to wtasnie wdzigcznos¢.

REFLEKSJE UCZNIOW

A. Zastanow si¢, komu do tej pory nie powiedziale$ jeszcze ,,Dzigkuje”, a bardzo
by mu si¢ te stowa nalezaty. Sprostaj wyrazom wdzi¢cznosci.

B. Pomysl o najwazniejszych nauczycielach, ktorzy pojawili si¢ w twoim zyciu.
Pomysl o nich z wdzigcznos$cig. Za co powinni$my by¢ im wdzigczni?

C. Podaj przyklady w jakich formach wdzigecznos¢ przyjmowac; przeciez
za wdzieczno$¢ rowniez warto by wyrazi¢ wdzigcznos$¢ — z szacunku do tych, ktorzy
chcg nam podzigkowac.

D. Jakie korzysci plyna z okazywania wdzigczno$ci dla obu stron.

m Asertywnosé

Asertywnos$¢ oznacza przyjazng stanowczo$¢ w wyrazaniu mysli i uczu¢ bez
usprawiedliwiania si¢. Jest sposobem komunikowania si¢ szczegdlnie pozytecznym
w wielu trudnych spotecznie sytuacjach, takich jak: odmowa, protest, walka o swoje
z trudnym partnerem, realizacja waznego celu wbrew niechgci, glupocie, ztosliwosci
otoczenia, a takze wyrazanie reakcji na krytyke.

Wazne jest w tej postawie dawanie innym ludziom tych samych praw co sobie,
na przykltad do bledow, okazywania stabosci, mowienia o uczuciach, delikatnosci,
do niewiedzy i braku sprawnosci fizycznej czy umystowej, do zapominania, do zabawy,
do $miania si¢ z ciebie, do zmeczenia 1 wypoczynku, do rywalizacji 1 wspotpracy,
do wygranej 1 przegranej, do radosci 1 smutku, do sukcesow 1 wspotczucia.

Nalezy stosowa¢ komunikaty typu , JA” w wyrazaniu tego, co mySslimy
1 odczuwamy, w formie opinii (nie ocen): ,,Sadze...”, ,,Uwazam...”, ,Moim zdaniem...”,
,»Czuje, ze ...”, zamiast pouczajgco-oceniajacych typu ,, TY”, np. ,,Jeste$ dziwny”, ,,Nie rob
tego”, ,,Bo ty zawsze...”.

Sztuka asertywnosci polega na elastycznym faczeniu ro6znych zwrotow stosownie
do sytuacji i celu. Przyktady asertywnych zwrotow;

Czy masz teraz kilka wolnych minut i mozesz ze mng porozmawiac?
Zalezy mi na tym, zeby moc dokonczyc zdanie.

Postanowitam tak zrobié, to dla mnie wazne.

Nie chce brac¢ narkotykow pod Zadng postacig.

Nie chce palié, to mi szkodzi.

Nie chce, zebys palit/a przy mnie, szkodzi mi dym.

ASENENENENEN
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Nie mam na to ochoty.

Nie zZycze sobie, zebys zmuszat/a mnie do tego.

Rozumiem, ze to ci si¢ nie podoba, ale juz postanowitam/postanowitem.
Nie lubie, kiedy to robisz, zle sie z tym czuje.

Nie podoba mi sig to, co robisz.

Nie zrobie tego, bo mam juz inne plany.

Musze si¢ zastanowic¢, odpowiem ci pOzniej.

Czuje sig speszonal/y.

Czuje sie niezrecznie, ale nie poZycze ci pieniedzy, bo nie oddajesz.
Nie cierpie, kiedy mowisz mi, co mam robic.

Wole, zebys nie narzucat/a mi swojego punktu widzenia.

Ztosci mnie to, jak mnie traktujesz.

Chce to spokojnie przemyslec.

Przykro mi, ale obawiam sie, ze tym razem nie zdolam ci pomaoc.
Nie chce o tym mowic.

Mam inne zdanie w tej sprawie.

Chce, zebys mnie wystuchat/a.

NN R N N N S NN

REFLEKSJE UCZNIOW

Jak czesto 1 w jakich sytuacjach dajecie innym osobom takie same prawa jak sobie?
Jakie waszym zdaniem sa glowne korzysci z zachowan asertywnych?

Przygotujcie i przedstawcie w parach scenki, w ktorych wykorzystacie asertywne
zwroty.

Dlaczego czgsto nie potrafimy zachowac si¢ asertywnie?

Czy tatwo jest mowi¢ nie, tak by nikogo nie urazic¢?

O W >
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m Pochwaly i komplementy

Im czgéciej chwalimy innych i wyrazamy pozytywna opini¢, tym czgéciej sami
przezywamy te mile uczucia, a osoby, ktére nimi obdarzamy, chetniej ponawiaja
zachowania, za ktore je pochwalono.

Dlatego warto jak najczesciej chwali¢ innych. Jesli jesteSmy komu$§ wdzigezni
za pomoc, podziwiamy kogo$ za co$, jesteSmy pod wrazeniem jakiego$ gestu, pracy,
zachowania drugiej osoby, zawsze mozemy jej to powiedzie¢, poinformowac, ze to dla nas
co$§ waznego i cennego. Wszak wszyscy potrzebujemy dobrych stow... Powiedz co$
mitego komus, komu dawno tego nie mowites.

Pochwata (komplement) przesadzona, niedostosowana do okolicznos$ci, budzi
podejrzenia, a nieuzasadniona — wywotuje przekonanie o ghlupocie lub interesownosci
osoby chwalacej. Jesli uwazasz, ze robisz co$ nie najlepiej, czy fatalnie si¢ prezentujesz
— pochwata wzbudzi ostroznos$¢ 1 nieufnosc.
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REFLEKSJE UCZNIOW

>

Czy umiesz pochwali¢ siebie — za swoje sukcesy, dzialania? Za co ostatni raz siebie
pochwalitas/pochwalites?

Za co ciebie ostatnio pochwalono? Jak si¢ z tym czuta$/czutes?

Czy pochwata ci¢ motywuje?

Jak chciatabys$/chcialbys, zeby cie doceni¢ (pochwali¢)?

Czy czesto chwalisz innych?

mmo o w

Czy potrafisz w kazdej osobie znalez¢ co$ pozytywnego?

m Zaufanie

Zaufanie to oczekiwanie osoby lub grupy, ze moze polegac¢ na stowie czy obietnicy
innej osoby lub grupy. Codziennie udzielamy kredytu zaufania przer6znym osobom,
grupom 1 instytucjom. Ufamy przyjacielowi, ktoremu powierzamy tajemnice. Ufamy
rodzicom, nauczycielom, lekarzom .... Bez zaufania zycie spoteczne nie bytoby mozliwe.

Zaufanie jest darem, ktory mobilizuje do realizacji skierowanych w nasza strong
oczekiwan. Trzeba si¢ nauczy¢ nie tylko je dawac, ale tez 1 przyjmowac. Wazne jest
dzielenie si¢ swoimi problemami z bliskimi osobami. Glo$ne wypowiedzenie tego, czym
si¢ aktualnie trapisz, ma ogromng warto$¢. Po prostu opowiedz o tym komus, komu
na tobie zalezy. Odpowiedz bliskiej osoby moze da¢ ci inne spojrzenie na sprawe,
a to pozwala na nowe konkluzje i pomysty. Ujawnianie stabych stron sprawia, ze inni
bardziej nam ufaja, uwazaja bowiem, ze jesteSmy uczciwi.

Szczeros$¢ to gotowos¢ do zawierzenia komus$ swoich sekretow. Ukrywanie ich
oznacza noszenie w sobie wstydu. Wyznajac prawde o sobie — jesli zostanie ona przyjeta
z mito$cia 1 wyrozumiatoscia — zawsze przyniesie ci ulgg. Pomysl o ludziach,
z ktorymi dzielisz si¢ swoimi sekretami, 1 o tych, z ktorymi nigdy by$ si¢ nimi nie podzielit.
Co lezy u podtoza tych zachowan?

REFLEKSJE UCZNIOW

Czym dla ciebie jest zaufanie?

Jakie cechy przejawia osoba, ktore] mozemy zaufac?
Czy masz kogo$ godnego zaufania?

Czy mozna ci zaufac?

Jak zdoby¢ zaufanie innych ludzi?

moowp
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m Przeprosiny

Nie czuj si¢ skompromitowany, gdy przepraszasz, kiedy zrobites cos ztego. Nie boj
si¢ przyznawac¢ do wilasnych btedow i badz gotowy ponies¢ ich wszelkie konsekwencje.
Czyni ci¢ to uczciwym 1 odpowiedzialnym cztowiekiem.

Celem przeprosin powinno by¢ sprawienie, ze druga osoba poczuje si¢ lepie;j.
My tez poczujemy si¢ lepiej 1 bedziemy mieli mniejsze wyrzuty sumienia, jesli osoba, ktora
przepraszamy poczuje Si¢ lepiej i nam wybaczy. Szczero$¢ lezy u podstaw dobrych
przeprosin. W czasie przeprosin powiniene$ okaza¢ prawdziwa skruch¢ i by¢ gotowym
na wystuchanie bliskiej osoby. Idealne przeprosiny sktadajg si¢ z 5 sktadnikow:

Powiedzenia,,Przepraszam”
Wyrazenia zalu za swdj btad.
Potwierdzenia, ze pewne normy spoleczne lub oczekiwania zostaty ztamane.

hoopRE

Wyrazenie empatii, ktoéra pokaze, ze rozumiesz jak twoje zachowanie moglto zrani¢
drugg osobg.
5. Prosby o przebaczenie.

REFLEKSJE UCZNIOW

Za co mozna kogos$ przeprosi¢? I za co nalezy kogo$ przeprosi¢?
W jakich sytuacjach kogos$ przepraszalas/przepraszates?

Jak si¢ czujesz, przepraszajac?

Jak si¢ czujesz, bedac przepraszanym?

moow>

Dlaczego warto przepraszac?

m Poczucie humoru

Potrzebujemy si¢ bawi¢ i $miaé. Humor relaksuje i rozluznia. Smiech wzmacnia
nas system odpornosciowy. Dodaje sit zyciowych 1 napetnia nowa energig. Dziata na nas
odswiezajaco 1 ozywczo, a takze koi zszarpane nerwy, obniza napigcie, tagodzi gniew,
pobudza zmyst tworczy i1 po prostu czyni zycie znacznie zabawniejszym.

UsSmiech wzmacnia w nas postawe¢ otwartosci, z ktorg taczy si¢ zaufanie do siebie
i $wiata. Sprawia, ze tatwiej si¢ porozumiewamy i uwazniej shuchamy. Powoli zmienia si¢
nasza $wiadomos¢ i relacje z innymi ludzmi. Gdy za$ drugi czlowiek odwzajemnia nasz
zyczliwy usmiech, znika wiele barier i zaczyna si¢ prawdziwa relacja.
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REFLEKSJE UCZNIOW

Na ile mozemy sobie pozwolié, zartujac? Czy zastanawiasz si¢ nad tym, aby poprzez
zart nie skrzywdzi¢ drugiej osoby?

Co sadzisz o usmiechnigtych osobach na ulicy?

Czy warto si¢ usmiechac?

Czy masz poczucie humoru?

Jak si¢ czujesz, gdy kto$ z ciebie zartuje?

Czy lubisz ludzi z poczuciem humoru? Dlaczego?

W jakich sytuacjach poczucie humoru nam pomaga?

75



Bibliografia

Brycz. H., Czlowiek — instrukcja obstugi. Przewodnik po zachowaniach spolecznych, Sopot 2012.
Dobelli R., Sztuka dobrego zycia, Kielce 2018.

Hamer H., Rozwaoj umiejetnosci spotecznych, Warszawa 1999.

Hamer H., Klucz do efektywnosci nauczania. Poradnik dla nauczycieli, Warszawa 1994,

Urban H., 20 Najwazniejszych lekcji zZyciowych prawd, Warszawa 20109.

Walkiewicz J., Petna moc mozliwosci, Gliwice 2015.

Walkiewicz J., Rozmysinik. Zainspiruj si¢ do dziatania, Gliwice 2018.

Wojciszke B., Czlowiek wsrod ludzi. Zarys psychologii spolecznej, Warszawa 2009.

76



9. Sztuka skutecznego porozumiewania sie

Mow tylko wtedy, kiedy masz cos do powiedzenia.

Sofokles

Tematyka

1. Bariery w komunikaciji.
= Bariery po stronie nadawcy
= Bariery po stronie odbiorcy
2. Zasady skutecznego porozumiewania si¢.
= Ksztalcenie umiejetnosci wymiany pogladow
» Kodeks uczestnika debat i dyskusji
= Wybrane formy dyskusji
3. Sztuka stuchania.
= Bariery utrudniajgce skuteczne stuchanie
= Stuchanie aktywne
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1. Bariery w komunikacji

Niejednokrotnie skutki wymiany informacji nie sa takie, jak zyczylby sobie tego

nadawca — nasz przekaz w ogoéle nie dociera do odbiorcy albo, gdy juz dociera, odbiorca

nie reaguje zgodnie z naszymi oczekiwaniami, poniewaz na drodze stanely jakies$

zaktocenia powodujace nieprawidtowy odbidr naszych intencji. Stowem — w procesie

komunikacji pojawity si¢ przeszkody, zaktocenia. Ich zrédtem moze by¢ wiele czynnikow

stojacych zarowno po stronie nadawcy, jak i odbiorcy.
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Bariery po stronie nadawcy:

nastawienie do odbiorcy, do tematu (negatywne, obojetne, lekcewazace itp.);

duza roznica w pozycji zawodowej, spolecznej — powodujaca np. wywyzszanie sie,
stosowanie zbyt trudnego stownictwa;

chaotyczno$¢, zbytnia szczegotowos¢ wypowiedzi,

pobudzenie emocjonalne, zdenerwowanie;

nudna forma prezentacji tematu lub nadmiar ,,atrakcji”;

niezachwiana pewnos$¢ swoich racji;

niebranie pod uwage reakcji odbiorcy;

nieupewnianie si¢, czy odbiorca zrozumiatl informacje, co uniemozliwia
dokonywania korekty naszego przekazu.

Bariery po stronie odbiorcy:

zaabsorbowanie innymi sprawami, brak czasu (przeszkadza lub wrgcz uniemozliwia
prawidlowy odbior komunikatu);

pobudzenie emocjonalne, zdenerwowanie, zniecierpliwienie;

nastawienie do nadawcy (negatywne, obojetne, lekcewazace);

nastawienie do tematu (traktowanie tematu jako nieistotnego lub zbyt trudnego);
brak wiedzy lub zbyt duza wiedza na temat zagadnienia (moga spowodowac
np. zniechgcenie);

niezachwiana pewnos¢ swoich racji;

brak wczucia si¢ w sytuacj¢ nadawcy.
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2. Zasady skutecznego porozumiewania si¢

= Ksztalcenie umiejetnosci wymiany pogladow

Uczniowie, przygotowujac si¢ do rdl, jakie beda pelni¢ w zyciu, powinni jak najczesciej
uczestniczy¢ w roéznych formach dyskusji. Sprzyja ona poszerzaniu wiedzy z danej
dziedziny, doskonaleniu umiejetnosci wymiany pogladow i prezentowania odmiennych
argumentéw oraz wypracowywaniu wspdlnego stanowiska z zachowaniem szacunku
dla przekonan innych jej uczestnikow. Dyskusja jest rowniez metodg rozwigzywania
problemow 1 konfliktow, jakie w naturalny sposob ujawniajg si¢ w pluralistycznym
spoleczenstwie, pokazuje mozliwosci przyjecia réznych rozwigzan problemu, utatwiajac
podjecie wspolnej decyzji.

Tematem dyskusji w warunkach szkolnych powinny by¢ kwestie istotne spotecznie,
kontrowersyjne i budzace zainteresowanie, ale rownoczesnie niezbyt odlegle od wiedzy
1 doswiadczen zyciowych uczniow.

W wyniku dyskusji uczniowie powinni wszechstronnie przeanalizowa¢ problem,
uzgodnic hierarchig priorytetow 1 wypracowac¢ wspolne stanowisko.

Dla sprawnego przebiegu konieczny jest udzial moderatora, ktory dokonuje
wprowadzenia, utrzymuje dyscypling merytoryczng i czasowg oraz podsumowuje przebieg
dyskusji. Poczatkowo moze to by¢ nauczyciel, ale stopniowo nalezy przydzielaé te rolg
uczniom.

Dyskusja powinna zakonczy¢ si¢ podsumowaniem jej przebiegu pod wzgledem
merytorycznym (dobor 1 rzeczowos$¢ argumentdw) oraz ocena.

= Kodeks uczestnika debat i dyskusji

Uczestnik debaty/dyskusji:

respektuje reguty i zasady debaty/dyskusji,

wlacza si¢ do dyskusji za pozwoleniem moderatora,

przestrzega dyscypliny czasowej, nie przecigga wypowiedzi,

mowi krétko, zrozumiale 1 na temat,

stucha, gdy moéwia inni,

nie obraza przeciwnika w zaden sposob — stowem, gestem, spojrzeniem,

nie prowokuje 1 nie atakuje rozmowcow,

nie przerywa wypowiedzi innych dyskutantow,

jest opanowany, nie ulega emocjom,

nie manipuluje faktami — zawsze odwotuje si¢ do sprawdzonych informacji,

NN N N N N N NN
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v’ pamieta, ze w czasie debaty/dyskusji méwcy moga wystepowaé w wybranych
lub przydzielonych rolach, i dlatego przytaczane przez nich poglady nie zawsze
muszg by¢ ich wlasnymi,

v' w czasie zadawania pytan jest stanowczy, ale i uprzejmy,

<\

pomaga kolezankom i kolegom z zespolu na kazdym etapie debaty,
v’z godnoscig potrafi przyjac¢ ocene nauczyciela i jej uzasadnienie.

Udzial w dyskusji uczy:

wyszukiwania, porzagdkowania, analizy 1 prezentacji informacji,
logicznego myslenia i argumentowania,

zajmowania stanowiska w spornych kwestiach,

wyrazania swoich pogladow,

szacunku dla cudzych pogladéw 1 przekonan,

weryfikowania wtasnych pogladow,

aktywnego stuchania i koncentracji,

oddzielania probleméw od ludzi,

respektowania regut 1 zasad dyskutowania,

zadawania pytan,

whnikliwego analizowania problemu,

przewodniczenia debatom oraz dokonywania podsumowan i syntez,
stosowania demokratycznych zasad i procedur,

uczestniczenia w procesach decyzyjnych,

przestrzegania dyscypliny czasowej,

N N N N N N N N N N N VNN

Wybrane formy dyskusji

Debata ,,za i przeciw”

Celem debaty jest zaprezentowanie réoznych punktow widzenia na ten sam, czgsto
kontrowersyjny, problem. Przy jej pomocy mozemy rozwazy¢ okre§long sytuacje aby
utatwi¢ podjecie decyzji. Zadaniem uczestnikoOw jest zaprezentowanie argumentow ,,za”
I ,przeciw” oraz przy ich pomocy przekonanie do swoich pogladow.

Przebieg:

1. Nauczyciel dzieli klas¢ na dwie grupy (wedlug zajmowanego przez ucznidw
stanowiska w danej kwestii lub losowo).
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2. Nauczyciel wybiera, okresla i wyjasnia temat debaty oraz informuje o czasie
na przygotowanie argumentow (np. 15 min.).

3. Nauczyciel wskazuje zasady debaty.

4. Nauczyciel informuje uczniéw, ze grupy przedstawiajg argumenty na przemian
trzykrotnie (3 — 5 min). Nalezy uprzedzi¢ ucznidow, ze kazda przygotowana przez
nich teza moze zosta¢ zakwestionowana przez druga grupe kontrteza. Powinni wigc
przewidzie¢ argumenty strony przeciwnej, a takze uwaznie stlucha¢, by moc
w swoich wypowiedziach odwotac si¢ do stow przeciwnikow.

5. Przebiegiem debaty powinien kierowa¢ uczen — moderator.

6. Nauczyciel w trakcie debaty stucha uwaznie wypowiedzi uczniéw, nie komentujac
ich.

7. Po dyskusji nauczyciel powinien oceni¢ jakos¢ i site argumentow oraz skuteczno$é
przekonywania.

Uwaga:

Nauczyciel przed rozpoczeciem debaty nie powinien prezentowac swojego zdania na dany
temat.

Dyskusja panelowa

Dyskusja panelowa jest metoda, w ktorej uczniowie uczestnicza w dwoch
gremiach: dyskutujacym (eksperci — panel) i stuchajacym (audytorium — uczacy sig).

W pierwszej fazie dyskusji, obserwowanej przez audytorium, wypowiadaja si¢
eksperci, wprowadzajac w temat, nastepnie odbywa si¢ dyskusja migdzy uczestnikami
panelu. Ekspertami zostaja uczniowie, ktorych zadaniem jest przygotowanie
1 przedstawienie wlasnej koncepcji poruszanego zagadnienia.

W drugiej fazie dyskusji glos moze zabiera¢ kazda osoba wchodzaca w sktad
audytorium. Zadaniem prowadzacego jest przewodniczenie dyskusji, udzielanie glosu
uczestnikom oraz podsumowanie jej przebiegu.

Uproszczonym wariantem tej metody jest dyskusja panelowa, w ktorej biorg udziat
wylacznie uczestnicy panelu, podczas gdy pozostate osoby sg biernymi stuchaczami.

Przebieg:

Etap |. Nauczyciel okresla problem i1 zasady prowadzenia dyskusji oraz pozyskuje
ekspertow do udzialu w panelu. Eksperci powinni mie¢ odpowiednio duzo czasu
na przygotowanie wystapienia — moze to odbywac si¢ np. w czasie pracy domowe].
Zadaniem nauczyciela jest wlasciwe ukierunkowanie pracy ucznidéw poprzez wskazanie
literatury lub innych zrédet informacji, a w razie koniecznos$ci przeprowadzenie konsultacji.
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Etap Il. Pierwsza faza dyskusji to wypowiedzi ekspertoéw, w ktorych przedstawiaja
przyczyny i uwarunkowania danego zagadnienia, prezentuja wizje poprawy i programy
je urzeczywistniajace. Pozostali uczestnicy spotkania s3 stuchaczami tej czgsci,
przygotowuja pytania do grupy panelowej oraz ustalajg problemy, ktére zamierzaja
poruszy¢ w drugiej fazie dyskus;ji.

Etap Ill. Osoby wchodzace w sktad audytorium zadaja pytania ekspertom. Eksperci
odpowiadaja, na tym etapie mogg tez uzupetni¢ wczesniejsze wypowiedzi.

Etap IV. Ustosunkowanie si¢ osob wchodzacych w sklad audytorium do stanowisk
zaprezentowanych przez ekspertow. Podsumowanie dyskusji przez prowadzacego panel.
Nauczyciel dokonuje oceny uczniow.

Kapelusze myslowe

Kapelusze mys$lowe (Metoda szeséciu kapeluszy myslowych Edwarda de Bono) to
metoda, ktora polega na ksztatceniu umiejgtnosci myslenia rownolegle o r6znych aspektach
omawianego zagadnienia. Odzwierciedla ona zlozono$¢ ludzkiego rozumowania
1 rownoleglos¢ wystgpowania problemow. Stuzy do <¢wiczenia umiejetnosci
indywidualnego i grupowego rozwigzywania problemow.

Kapelusz symbolizuje glowg — centrum ludzkiego myslenia, a kolory odpowiadaja
ré6znym sposobom myslenia; zmieniajac kolor kapelusza, zmieniamy tez sposob myslenia.
Kapelusze mozna potraktowa¢ symbolicznie lub zastosowac jako rekwizyty rzeczywiste.
Pomagaja one wszechstronnie przeanalizowa¢ problem i wzig¢ pod uwage pozytywne,
negatywne 1 emocjonalne aspekty sprawy. Uzycie kapeluszy sprawia, ze praca nad
rozwazanym zagadnieniem jest zdyscyplinowana i uporzadkowana.

Nauczyciel przedstawia problem, ktory ma zosta¢ rozwazony. Uczniowie pracuja
w zespolach dobranych wedlug koloréw i ustalajg wspolne stanowisko. W trakcie dyskusji
przejmuja cechy przypisywane poszczegdlnym kolorom, ktére determinujg ich sposob
myslenia i wybor rozwigzania.

Kapelusz bialy nie poddaje si¢ emocjom. Opinie wydaje na podstawie faktow, liczb,
danych z analiz i statystyk. Uzywa rzeczowych i konkretnych argumentow.
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Kapelusz czerwony oznacza emocje, uczucia i intuicje. Wydaje opinie na podstawie
wlasnych odczu¢ 1 gustow. Wyraza przypuszczenia.

Kapelusz czarny to pesymista negatywnie nastawiony do rozwigzania. Zauwaza tylko
wady, problemy i trudnosci. Poddaje krytyce wszystkie proponowane rozwigzania.

Kapelusz zélty to optymista. Jest pelen entuzjazmu 1 nadziei, koncentruje si¢
na korzys$ciach, zyskach, zaletach i oszczednos$ci. Jest nastawiony na osiaggniecie sukcesu.
Widzi pozytywne aspekty danego problemu.

Kapelusz zielony to innowator, osoba mys$lgca tworczo, rzucajgca oryginalne, nowe
pomysty, propozycje 1 sugestie. Proponuje rozwigzania alternatywne, przetamuje
dotychczasowe schematy, wskazuje nowe mozliwosci, a nawet prowokuje.

Kapelusz niebieski to osoba, ktora przewodniczy catej dyskusji, czuwa nad jej
prawidlowym przebiegiem, ale jest zdystansowana. Jej zadaniem jest przyznawanie glosu
(i kapeluszy) poszczegdlnym moéwcom oraz podsumowanie dyskusji.

3. Sztuka sluchania

Sztuka stuchania to podstawowa umiejetno$¢ sluzaca tworzeniu i utrzymywaniu
zwigzkéw z innymi. Jesli potrafisz stuchac¢, ludzie Igng do ciebie. Przyjaciele zwierzaja
ci sig, przez co poglebia si¢ wasza przyjazn. Latwiej ci odnosi¢ sukcesy, gdyz naprawde
stuchasz 1 rozumiesz innych: wiesz, czego chcg, co ich rani lub irytuje. Czgsto uSmiecha si¢
do ciebie szczescie, poniewaz ludzie ci¢ doceniajg 1 lubig, gdy jeste§ w poblizu.

Stuchanie to zaangazowanie i komplement. Stuchajac, angazujemy swoja uwage,
aby zrozumie¢, jak czuje si¢ nasz rozmowca, w jaki sposob postrzega swoj $wiat. Stuchanie
to komplement, poniewaz niesie w sobie nastepujacg informacje: ,,Interesuje si¢ tym, co
dzieje si¢ w twoim zyciu — ty i twoje doswiadczenia sg dla mnie wazne”. W odpowiedzi na
takie zachowanie ludzie zwykle zaczynaja cig¢ lubi¢ i doceniac.

Osoby, ktore nie stuchajg innych, to nudziarze. Wydaje si¢, ze nie interesuje ich nikt
oprécz nich samych. Odpychaja potencjalnych przyjaciol 1 partnerow, wysylajac
im nast¢pujacy komunikat: ,,To, co masz mi do powiedzenia, nie ma dla mnie wigkszego
znaczenia”. W rezultacie osoby takie czesto czuja si¢ samotne i wyizolowane. Tragedia
polega na tym, ze ludzie ci bardzo rzadko rozumieja, w czym tkwi biad. Nikt nie lubi z nimi
rozmawiac, gdyz rozmowca nigdy nie czuje si¢ wystuchany.
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Brak umiejetnosci stuchania jest niebezpieczny! Umykajag nam wazne informacje
1 nie zauwazamy nadchodzacych probleméw. Chcac zrozumieé¢ postepowanie innych,
musimy domysla¢ si¢ i zgadywac, uzupelniajagc w ten sposob luki wynikajace z braku
umiejetnosci stuchania.

= Bariery utrudniajace uwazne stluchanie

Dwanascie przeszkod, niepozwalajacych nam naprawde stuchaé. Zaznajomienie si¢
z nimi da ci szans¢ na ich rozpoznanie, gdy pojawia si¢ podczas stuchania drugiej osoby.

A. Porownywanie

Porownywanie utrudnia shuchanie, poniewaz w trakcie rozmowy caly czas prébujesz
ocenié, kto jest madrzejszy, bardziej kompetentny, zdrowszy emocjonalnie — ty czy twoj
rozmoweca.

Podczas gdy ktos méwi, ty myslisz: ,,Czy tez potrafitbym to zrobi¢?”, ,,Ja miatem
gorzej, on nie wie, co to trudnosci...”, ,,Ja zarabiam wigcej”. Niewiele dociera do ciebie,
poniewaz jestes zbyt zajety ocenianiem, czy dorOwnujesz rozmowcy.

B. Domyslanie si¢

Osoba, ktora si¢ domysla, czyli czyta w myslach rozméwcy, nie zwraca zbytnio uwagi na
to, co ludzie méwig, a wrecz nie dowierza stowom. Probuje zgadnaé, co kto$ ,,naprawde”
mys$li lub czuje. ,,Mowi, Ze chce i8¢ na to przedstawienie, ale zaloze si¢, ze jest zmg¢czona
1 chce odpoczac”.

Osoby czytajace w myslach zwracajag mniejsza uwage na stowa, a wigksza
na intonacj¢ 1 inne drobne wskazowki, chcac przejrze¢ rozmowce 1 odczytaé ,,prawde”.

Jesli masz tendencje do domy$lania si¢, prawdopodobnie z gory zakladasz,
jak ludzie na ciebie reaguja. ,,Chyba mysli, ze jestem ghupi...”. Takie domysty, przeczucia,
intuicyjne przebtyski i niejasne przestanki nie maja nic wspdlnego z tym, co dana osoba do
ciebie mowi.

C. Przygotowywanie odpowiedzi

Jesli myslisz, co masz powiedzie¢ za chwile, nie masz czasu na stuchanie. Cala twoja uwaga
skupiona jest na skrzgtnym przygotowywaniu nastepnej wypowiedzi.
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D. Filtrowanie

Filtrowanie to shuchanie wybidrcze. Zwracasz na przyklad uwage na to, czy twdj
rozmoéwca jest zty, nieszczesliwy lub czy jeste§ w innej emocjonalnie niebezpiecznej
sytuacji. Skoro tylko upewnisz si¢, ze w rozmowie nie wchodzg w gre zadne zagrazajace
ci emocje, twoja uwaga odptywa.

Inny sposob filtrowania informacji to unikanie styszenia pewnych wypowiedzi —
zwlaszcza negatywnych, krytycznych, nieprzyjemnych czy zagrazajacych. Nie pamig¢tamy
pewnych informacji, tak jakby nigdy nie zostaty powiedziane.

E. Osadzanie

Negatywne etykietki maja ogromng moc. Jesli osadzisz, ze kto$ jest ghupi, ,,nienormalny”
lub nie dorasta do pewnego poziomu, nie zwracasz wigkszej uwagi na to, co ta osoba mowi.
Juz ja spisates$ na straty.

Pochopny osad jakiego$ stwierdzenia i uznanie go za obludny, niemoralny
czy szalony oznacza, ze przestale$ stucha¢ i reagujesz odruchowo. Osady powinny by¢
formutowane dopiero po wyshuchaniu i ocenieniu tresci wypowiedzi.

F. Skojarzenia

Stuchasz ,,jednym uchem” 1 nagle cos, co przekazuje rozmoéwca, uruchamia lancuch
skojarzen. Kiedy jesteSmy znudzeni czy zniecierpliwieni rozmowsa, mamy wieksza
sklonnos¢ do uciekania w skojarzenia. Dotyczy to nas wszystkich. Czasem potrzeba
ogromnego wysitku, aby naprawde stuchac.

G. Utozsamianie si¢

Bariera ta polega na tym, ze cokolwiek powie twdj rozmoéwca, 0dnosisz do swojego
doswiadczenia. Wszystko, co styszysz, przypomina ci co$, co ty zrobite§ czy przezyles.
Jestes tak zajety swoimi ekscytujacymi opowiesciami, Ze nie masz czasu, aby naprawde
ustysze¢ 1 pozna¢ druga osobe.

H. Udzielanie rad

Jesli jestes wspaniatym doradca, gotowym do pomocy 1 rozwigzywania probleméw innych,
wystarczy, ze ustyszysz kilka pierwszych zdan, a juz zaczynasz szuka¢ odpowiedniej rady.

Przekonujac rozméwce, aby ,.tylko sprobowal” zrobi¢ to, co sugerujesz, mozesz
przeoczy¢ to, co najwazniejsze - nie rozpoznac uczuc¢: nie zauwazac i nie uszanowac bolu.
Twoj rozmoéwcea bedzie si¢ czut samotny, poniewaz go nie wystuchates, nie byte$ dla niego
obecny.
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I. Sprzeciwianie si¢

Ta przeszkoda kaze ci si¢ kléci¢ i spieraé. Druga strona nigdy nie czuje si¢ naprawdg
wystuchana, poniewaz zawsze ci spieszno, aby si¢ z nig nie zgodzi¢. Podczas rozmowy
wyszukujesz wypowiedzi, z ktorymi mogiby$ polemizowaé. Zajmujesz niewzruszong
pozycje, bardzo jasno i stanowczo wyrazasz swoje przekonania i priorytety.

Jednym z rodzajow sprzeciwiania si¢ jest gaszenie rozmowcy za pomoca
zgryzliwych i sarkastycznych uwag, ktore maja na celu zaniechanie tematu.

Inny rodzaj sprzeciwiania si¢ to dyskontowanie, czyli lekcewazenie Ilub
przyjmowanie wiadomosci z zastrzezeniem. Bariera ta dotyczy osob, ktore nie moga znies¢
komplementow. ,,Ja niczego wielkiego nie zrobitem...”. Technika dyskontowania polega
na tym, ze za kazdym razem, gdy styszysz komplement, natychmiast wyliczasz wszystko,
co moze obnizy¢ twoja wartos¢. Osoba wypowiadajaca komplement nie czuje si¢
usatysfakcjonowana, gdyz nie jest pewna, czy rzeczywiscie uslyszate§ jej pochwale.
I ma racje — nie ustyszates.

J. Przekonanie o swojej racji

Taka postawa oznacza, ze jeste$ gotowy posung¢ si¢ bardzo daleko — nawet do przekrecania
faktow, podnoszenia gtosu, wymawiania, obwiniania, przypominania grzechow
z przesztosci — aby tylko uniknaé poczucia, ze si¢ mylisz.

Nie jeste$s w stanie stucha¢ krytyki, nie znosisz, jak kto§ ci¢ poprawia, nie mozesz
stucha¢ nikogo, kto proponuje ci jakgkolwiek zmian¢. Masz niewzruszone przekonania.
Nigdy nie przyznajesz si¢ do bledow — nie nazywasz rzeczy po imieniu, wig€c nie uczysz si¢
na nich 1 caty czas je popehiasz.

K. Zmiana toru

Zmiana toru to nagla zmiana tematu. Dziatasz tak, gdy jeste$§ znudzony tematem lub
czujesz si¢ nieswojo, gdy jest on poruszany.

Inny sposob zmiany toru to obracanie w zart, czyli ciggle reagowanie na stowa
rozmowcy zartem lub dykteryjka. Chcesz w ten sposdb unikna¢ niepokoju lub dyskomfortu
stuchania drugiej osoby i powaznego traktowania jej stow.

L. Zjednywanie

»lak...”, ,,Prawda...”, ,,Absolutnie...”, ,,Wiem...”, ,,Oczywiscie...”, ,,Niewiarygodne...”,
,Naprawde?”.

Chcesz by¢ mitly, uprzejmy, wspierajacy. Pragniesz, aby ludzie ci¢ lubili, wigc
zgadzasz si¢ ze wszystkim. Stuchasz na p6t uwaznie — nie tylko, aby nie zgubi¢ watku, ale
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takze by nie angazowac si¢ naprawde. Nie dostrajasz si¢ do rozmowcy — chcesz tylko
zjedna¢ go sobie. Badasz, co mowi.

ZADANIE

** Bariery w stuchaniu

A. Zaobserwuj i zapisz, jakich barier w stuchaniu zwykle uzywasz w kontaktach
z waznymi w twoim zyciu osobami — rodzicami, dziadkami, rodzenstwem,
przyjaciotmi, nauczycielami, kolegami, sgsiadami i innymi ludzmi.

= Shluchanie aktywne

Stucha¢ to nie znaczy siedzie¢ nieruchomo i milcze¢. Stuchanie to proces aktywny,
ktéry wymaga naszego udziatu. Petne zrozumienie komunikacji zwykle wymaga zadawania
pytan i udzielania informacji zwrotnych. Dzigki takiej wzajemnej wymianie pelniej
doceniamy to, co slyszymy. Przekraczamy w ten sposéb rame¢ biernego przyjmowania,
stajemy si¢ wspottworceg procesu komunikacji. Oto sposoby aktywnego stuchania.

Parafrazowanie to powtarzanie swoimi stowami tego, co — jak nam si¢ wydaje
— kto$ powiedzial. Umiejetnos¢ parafrazowania jest absolutnie niezbedna, aby naprawde
stuchaé. Chcac sparafrazowac stowa rozméwcey, musimy si¢ naprawde skupic¢ na shuchaniu
i probowac zrozumie¢, co dana osoba ma na mysli. Nie mamy wowczas czasu na budowanie
barier.

Parafrazy mozna zaczyna¢ nast¢pujagcymi zwrotami:

Mowisz, ze ...

Innymi stowy ...

Z grubsza wiec biorgc, czulas/czutes si¢ wtedy ...

Zaczekaj, probuje zrozumiec¢ — doswiadczylas/doswiadczates wowczas ...
Tak wigc wydarzyto si¢ wowczas cos, co ...

AN NI NI N NN

Czy chcesz przez to powiedzied, ze ...?

Sprébuj, jak to dziata. Parafrazuj, ilekro¢ ktos powie dla ciebie co§ waznego. Przekonasz
si¢, ze zbierzesz plon w postaci pigciu waznych korzysci:

1. Ludzie bardzo sobie cenig to, ze ktos ich naprawde stucha.
2. Parafrazowanie zapobiega narastaniu ztoSci i tagodzi kryzysy.
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3. Parafrazowanie zapobiega nieporozumieniom. Wszelkie domysty 1 bledy
w interpretacji s3 od razu wyjasniane.

4. Parafrazowanie pomaga zapami¢tac, o czym byta mowa.

5. Parafrazowanie eliminuje przeszkody blokujace uwazne stuchanie.

Precyzowanie czgsto towarzyszy parafrazowaniu. Oznacza zadawanie pytan
az do uzyskania pelniejszego obrazu. Skoro twojg intencja jest pelne zrozumienie tego,
co styszysz, czesto musisz prosi¢ o wigcej informacji, wigcej wyjasnien. Chcesz znaé
okolicznosci.

Precyzowanie pomaga zaostrzy¢ uwage tak, aby stysze¢ co$ wiecej niz tylko
ogolniki. Styszysz wowczas opowies¢ o wydarzeniach w kontekscie mysli 1 uczu¢ twojego
rozmowcey, a wiec styszysz wlasciwg historig. Jesli dopytujesz, chcesz wiedzie¢ wigcej —
pozwalasz drugiej osobie odczué, ze jeste$ nig zainteresowany. Przesytasz jej nastepujaca
informacje: ,,Jestem gotowy do poznania i zrozumienia ci¢”.

Informacja zwrotna. Stuchanie aktywne polega na przekazywaniu informacji
zwrotnej. Jesli sparafrazowates, wyjasnile$ 1 zrozumiate$ to, co zostato powiedziane, to
dobry moment, aby powiedzie¢ o swoich reakcjach. Bez popadania w osady mozesz
podzieli¢ si¢ tym, co myslaltes, czutes$ lub czego doswiadczytes.

Informacja zwrotna pomaga drugiej osobie oceni¢ znaczenie i skutecznos$¢ swojego
komunikatu. Daje rozmdéwcy szans¢ na poprawe biednych interpretacji i wyjasnienie
nieporozumien. Oferuje mu réwniez §wiezy i cenny, moze inny - twoj punkt widzenia.

Istniejg trzy wazne cechy dobrej informacji zwrotnej. Musi ona by¢ natychmiastowa,
szczera 1 wspierajaca. Natychmiastowa — wypowiedziana zaraz po pelnym zrozumieniu
komunikatu (po sparafrazowaniu go i wyjasnieniu). Szczera — ma to by¢ twoja prawdziwa
reakcja. Wspierajaca — w sposob tagodny i delikatny przekazujaca to, co chcesz
powiedzie¢, ale niepowodujaca szkody czy uciekania si¢ rozmowcy do obrony.
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10. Kontrola mowy ciala

Nie pokazuj palcem, pokaz sobg.
Stanistaw Jerzy Lec

Tematyka

1. Znaczenie mowy ciafa.
2. Trening mowy ciala.
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1. Znaczenie mowy ciala

Nie mozna si¢ nie komunikowaé. Nawet jesli nie wypowiadasz stow i tak ujawniasz
swoje uczucia oraz nastawienie. Twoj usmiech mowi: ,Jestem szczesliwy”, twoje
zmarszczone brwi i1 zatozone re¢ce znacza; ,,JJestem wsciekta”, a begbnigc palcami po stole
i cigzko wzdychajac, dajesz do zrozumienia: ,,Konczy mi si¢ cierpliwo$¢ — pospiesz si¢”.

Nawet jesli starasz si¢, aby nic nie komunikowa¢, twoje zamknigcie 1 milczenie
mowig za ciebie: ,,Nie chce o tym mowié, zostawcie mnie w spokoju”. Istniejg tylko dwie
podstawowe zasady skutecznego nawigzywania kontaktu.

Po pierwsze, sam musisz dawa¢ to, co chcialbys$ dostaé. Jezeli oczekujesz uwagi,
zainteresowania, szacunku 1 przychylnosci, musisz to wszystko oferowa¢ innym.

Po drugie, twoja uwaga musi by¢ skupiona na zewnatrz, a nie do $rodka.
Powiniene$ stucha¢ swojego rozmoéwcy, a nie przygotowywa¢ w myslach swoja
wypowiedz, martwi¢ si¢ o wyglad swoich wlosow czy swojg niezdarnos¢.

Nieumiej¢tnie  lub  nieSwiadomie uzywany jezyk ciata jest jednym
z najskuteczniejszych sposobow zrazania ludzi do siebie. Na przyktad osoby nie$miate
odsuwajg si¢ od innych, unikajg kontaktu wzrokowego, a ich twarze sg bez wyrazu. Za
pomocg takich sygnalow wysylaja komunikat: ,,Dajcie mi spoko;j”™.

Mowa ciala to:

\

wyglad,

oznaki dbalosci o higiene¢ osobista,

barwa glosu, tempo i rytm mowienia,
wzdychanie 1 sapanie, wydawanie innych nieartykutowanych dzwigkow, jakanie sie,
kontakt wzrokowy (lub unikanie),

unoszenie lub marszczenie brwi,

zaciskanie ust, uSmiech,

nagle czerwienienie twarzy lub blednigcie,
tzy,

nerwowe tiki,

nadmierne pocenie sig,

gestykulacja (lub jej catkowity brak),
pozycja ciata, uktad oraz ruchy rak i nog,
dotykanie,

fizyczny dystans od innych ludzi (odlegtosc).

LRl X
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Rozumienie jezyka ciata jest istotng umiejetnoscia, poniewaz zawiera on ponad 50%
znaczenia komunikatu. Warto takze zwroci¢ uwage na to, ze sygnaty niewerbalne sg
bardziej wiarygodne niz werbalne.

Kluczem do sztuki komunikacji niewerbalnej jest spéjnosé. Sygnaty takie powinny
wystepowaé w spojnych grupach gestow 1 ruchéw ciata, ktéore znaczeniem beda
korespondowa¢ z towarzyszacymi im stowami. Jezyk ciata stuzy nie tylko do wyrazania
uczué i nastrojow, ale takze do ilustrowania i regulowania.

Ruchy ciata sg czesto ilustratorami komunikatow werbalnych, na przyktad mowiac
do sprzedawcy: ,,Poprosze¢ ten kawatek ciasta”, pokazujemy, o ktéry nam chodzi. Kiwajac
glowa, mowimy ,.tak”, a krecac glowa na boki, moéwimy ,,nie”. Uzywajac rak, rysujemy
w powietrzu co$, o czym dyskutujemy. Nasladujemy ruch, ktory opisujemy stowami albo
poruszamy si¢ w sposob podkreslajacy znaczenie jakiegos stowa lub frazy.

Regulatory to niewerbalne sygnaly, ktore monitorujg lub kontroluja wypowiedz
drugiej osoby. Podczas stuchania drugiego cztowieka kiwasz glowsg, dajac tej osobie
do zrozumienia, ze ja rozumiesz 1 chcesz, aby moéwila dalej. Uciekasz wzrokiem,
aby zasygnalizowaé, ze chcesz, by twd) rozmoéwca przestal moéwi¢. Podnosisz brwi
z niedowierzaniem, co oznacza, ze autor wypowiedzi musi obroni¢ swoje stanowisko.
Wrazliwy moéwca modyfikuje swoja wypowiedz w kierunku wyznaczonym przez
regulatory stuchacza.

Jesli chcesz, aby odbierano ci¢ jako osobe pewnag siebie, ale bez elementow arogancji,
nonszalancji czy l¢ku, czyli jako osob¢ otwarta, uczciwa, szczera i sympatyczna,
to uwzglednij ponizsze wskazowki.

A. Pozycja i ruchy ciala

TAK

v Pochyl lekko ciat do przodu w kierunku rozmdéwcy — wyraza to zaangazowanie
1 gotowo$¢ nawigzania kontaktu.

v RozluZnij mig$nie — nie powinny drze¢ i by¢ usztywnione.

v’ Zwro¢ sie twarzg i stopami w strone rozmoéwcy. Wskazana jest swoboda,
naturalnos¢.

v Jezeli chodzisz, rob to spokojnie i zdecydowanie — oznacza to samokontrole
1 pewnos¢ siebie.

NIE

v" Twoja nadpobudliwo$¢ ruchowa (ruchy na boki, wiercenie si¢, pocieranie szyi
1 karku, $ciskanie, wykrecanie palcéw, krzyzowanie 1 zaciskanie rak 1 ndg napigte,
drzace migs$nie) utrudnia innym skupienie uwagi.
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NSRRI

Stoj bez nerwowego krecenia sie.

Nie stoj nad kims jak kat nad dobra dusza — sygnalizujesz agresje¢.

Nie odchylaj si¢ 1 nie odsuwa;.

Nie przysuwaj si¢ zbyt blisko 1 nie uciekaj za daleko. Jesli pochylasz si¢, a rozmdéwca
odchyla, nie przyblizaj si¢ do niego!

v Rozsiadanie si¢ to przejaw zawlaszczania przestrzeni.
v Nie wier¢ sig, siedzgc.
Jezyk gestow
v' Otwieranie tutowia, rozstawianie rgk jest zaproszeniem, daje znak poczucia
komfortu i zadowolenia w danej sytuacji.
v Skulona postawa moze by¢ oznakg lgku, przygnebienia, zmeczenia, poczucia

nizszos$ci, checi pozostania niezauwazonym.
B. Glowa, twarz, szyja

Twarz jest najbardziej ekspresyjng czescig ciata.

TAK

v

v

NIE

NN N O N N N NN

Twoja twarz powinna by¢ odprezona i pogodna, z lekkim, zachecajagcym, cieptym
usmiechem, takze w oczach. USmiechanie si¢ to najbardziej uniwersalny
I zrozumiaty sygnal otwartosci i checi nawigzania kontaktu.

Utrzymuj czesty kontakt wzrokowy, patrz od 1/3 (z obcymi lub przy duzym
skrepowaniu) do 2/3 czasu rozmowy (z blizszymi ci osobami).

Patrz prosto w oczy.

Glowa przechylona w bok komunikuje wyraznie: ,,Stucham”, ,,Czuje si¢
swobodnie”, ,,Jestem otwarty i zyczliwy”.

Aprobujaco potakuj gtowa.

Unikanie wzroku przez cz¢ste odwracanie glowy lub wychylanie si¢ nad rozmowce
i spogladanie ponad jego glowa (oznacza tez obtude).

Beznamigtne gapienie si¢ gdzies w przestrzen podczas rozmowy.
Nieprzenikniony wyraz twarzy, kamienna twarz.

UsSmiech politowania, sarkastyczny, ztosliwy, lekcewazacy lub ironiczny.
Puste, bezmyslne spojrzenie (oznacza znudzenie).

Uporczywe wpatrywanie si¢ w rozmowce.

Zastanianie twarzy.

Czgste przymykanie oczu i mruganie.

Zastanianie dtonig ust.

Nerwowe kiwanie glowa.

Zaciskanie ust.
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v
v

v

Unoszenie brwi przy zacisnigtych ustach.

USmiech nie moze by¢ grymasem wyszczerzenia si¢ 1 nie moze przechodzié
w wybuchy niekontrolowanej wesotosci (o§mieszysz kogos 1 zrobisz sobie wroga).
Marszczenie nosa wyraza nieche¢ 1 zdegustowanie.

Jezyk gestow

v
v
v

TAK

NIE

v

Dotykanie szyi to wymowna oznaka dyskomfortu psychicznego.

Zaciskanie powiek to oznaka silnych, przykrych emocji lub poczucia straty.
Sciaganie brwi w polaczeniu z marszczeniem czota i napinaniem migéni twarzy
wskazuje na stres lub dyskomfort psychiczny.

Uniesienie brwi oznacza pozytywne uczucia.

Poprawianie krawata i dodatkéw w obrebie szyi oznacza niepewnosc.

C. Ramiona, rece, dlonie, palce

Swobodne ruchy ramion i dtoni, umiarkowana gestykulacja.

Dtonie powinny by¢ spokojne, otwarte 1 skierowane ku gorze lub swobodnie oparte
na kolanach (otwarto$¢, szczero$c).

Dtonie zatozone na siebie, jedna na drugg. Warto wykorzysta¢ ten gest podczas
przeméwien - utatwia koncentracje i pozwala tatwo przejs¢ do pozycji otwartej:
roztozy¢ r¢ce 1 pokaza¢ wnetrze dioni.

Krotkie dotknigcie ramienia, reki, dtoni lepiej komunikuje twoje przychylne
nastawienie niz stowa.

Nie trzymaj rak bez ruchu — to zywa czg$¢ ciata, wige gestykulyj dla podkreslenia
istotnego fragmentu wypowiedzi.

Nadmierna gestykulacja; wymachiwanie ramionami bez przerwy (nadpobudliwos$¢).
Nie dotykaj stale rekami twarzy lub czg¢sci wlasnej (a tym bardziej cudzej) garderoby
— oznacza to niepewnos$¢, niepokdj, szukanie oparcia).

Machinalne bawienie si¢ przedmiotami sugeruje brak samokontroli.

Jezyk gestow

NSRRI

Pelne wzruszenie ramionami symbolizuje komunikat: ,,Nie wiem”.

Mocne rozpostarcie dioni z rozczapierzonymi palcami na blacie to przejaw
zawlaszczania terytorium, wyrazajacy autorytet 1 pewnos¢ siebie.

Wiezyczka z rozczapierzonych palcow to wymowny gest pewnosci siebie.
Drapanie si¢ po glowie wynika ze zdziwienia lub zastanawiania si¢ nad czyms.
Pocieranie nosa oznacza watpliwosci.

Tarcie szyi odbywa si¢ w ztosci lub frustracji.
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TAK

NIE

ANER NI NEAN

<

Zatamywanie rak to oznaka zaniepokojenia, zalu, troski.

Wykrecanie 1 $ciskanie palcow oraz wytamywanie stawdw to niepoko;.

Pocieranie ragk oznacza oczekiwanie na cos.

Bebnienie palcami po stole to oznaka zniecierpliwienia.

Ktadzenie rak na kolana zaznacza gotowos¢.

Splatanie dloni za plecami to oznaka samokontroli.

Splatanie dloni za gtowa sygnalizuje wyzszos¢ (dominacje¢) i komfort.

Dtonie podpierajace glowe oznaczaja zmeczenie, zniechecenie, bezsilnose.
Chowanie dloni do kieszeni stuzy uniemozliwieniu odczytania zdenerwowania.
Zaciskanie pig¢sci na znak ztosci lub napigcia.

Wycigganie ramion do przodu z dlonmi odwréconymi do géry oznacza szczeros¢,
a wzruszanie ramionami w tej pozycji powiedzenie: ,,Skad ja mam wiedzie¢?” lub:
,»Nic nie mogtem na to poradzic”.

Krzyzowanie ramion na klatce piersiowej wynika z checi obrony lub niemoznosci
zdobycia si¢ na otwarto$¢ w rozmowie.

Wzigcie si¢ pod boki to gest zaznaczajacy jaki$§ problem.

D. Nogi i stopy

Powinny spoczywa¢ swobodnie, blisko siebie.
Kierunek, w ktorym zwrocone sg nogi i stopy, jest czesto kierunkiem najwigksze;j
uwagi danej osoby.

Rozstawianie szeroko ndg sygnalizuje zawlaszczanie przestrzeni, probe przejecia
kontroli. To silny przejaw pewnosci siebie.

Nie przebieraj nogami, nie cztap, nie szuraj — sygnalizuje to niepewnos¢.

Nie siedz okrakiem na krzesle — oznacza to dominacjg.

Potozenie jednej nogi na porgczy krzesta sugeruje obojetnosc.

Zatozenie tydki jednej nogi na kolano drugiej lub siedzenie ze skrzyzowanymi
tydkami moze by¢ oznaka oporu.

Zatozenie jednej nogi na drugg i machanie nig jest czgsto oznaka znudzenia, ztosci
lub frustracji.

v" Nie krzyzuj ndg i nie tacz ich ciasno.
Jezyk gestow
v Stanie ze skrzyzowanymi nogami daje nam obraz komfortu i psychicznego

v

rozluznienia rozmowcy.
Owijanie stop wokot krzesta, podwijanie pod siebie oznacza zatroskanie, niepoko;.
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v' Wygladzanie nogawek lub pocieranie ud rekami to zachowanie uspokajajace.

Kopanie noga oznacza negatywng reakcje na zachodzace wydarzenie.

v Jesli twoj rozméwca odwraca wymownie stopy w kierunku wyjScia, to znaczy,
ze chce konczy¢ rozmowe.

(\

v" Ulozenie dtoni na kolanach i stop w pozycji startowej wskazuje, ze rozmowca jest
gotow odejsc.

2. Trening mowy ciala

ZADANIE

s Pokaz, co wylosowales

Kazdy z uczniéw dostanie kartke z zadaniem. Musi si¢ chwile zastanowi¢ 1 pokazad
za pomocg pantomimy to, co ma na niej napisane.

Przed pokazywaniem trzeba okresli¢, jaka jest kategoria zadania.

Nie wolno korzystaé z rekwizytéw ani wydawaé dzwiekow.

Kategoria — zawody:

kucharz, fotograf, informatyk, szewc, lekarz, tynkarz, kierowca, policjant, Zolnierz,
nauczyciel, sprzedawca, operator kamery, aktor, artysta malarz, malarz pokojowy,
kominiarz, cukiernik, mechanik samochodowy ...

Kategoria — tytuly ksiazek/filmow:

Krzyzacy, Lalka, Chiopi, Potop, W pustyni i w puszczy, Trzej muszkieterowie, Syzyfowe
prace, Dywizjon 303 ..

Kategoria — czynnosci codzienne:

mycie z¢gbow, smazenie jajecznicy, robienie sobie kanapki, picie przez stomke, krojenie
cebuli, mycie talerzy, sprzatanie odkurzaczem, ogladanie telewizji ...

Kategoria — sport:

skoki na nartach, jazda figurowa na tyzwach, szachy, sumo, tenis, skoki do wody, wyscigi
samochodowe, pitka nozna, koszykowka, jazda na rowerze ...
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ZADANIE

s Wystannik
Podzielcie si¢ na dwa zespoty i usiagdzcie w dwoch odleglych czesciach sali. Niech
kazda grupa napisze na kartce hasto do odgadnigcia, moze to by¢ np. znane ogodlnie
przystowie, a nastepnie oddeleguje swego wystannika do przeciwnikow. Dostanie on kartke
z hastem od przeciwnego obozu. Jego zadaniem jest przekaza¢ tres¢ hasta cztonkom
swojego zespotu wylacznie przy pomocy mowy ciala, czyli mimiki, gestykulacji, ruchow
ciata. Chodzi o to, by zostato odgadni¢te jak najszybcie;.

Przyklady przystéw do odgadywania:

Strach ma wielkie oczy.

Ktamstwo ma krotkie nogi.

Uderz w stol, nozyce sie odezwq.

Tongcy brzytwy sie chwyta.

Kuj zelazo, poki gorqce.

Lepszy wrobel w garsci, niz kanarek na dachu.
Kto pod kim dotki kopie, sam w nie wpada.
Lepiej pozno niz wcale.

Nie wywotuj wilka z lasu.

Glodnemu chleb na mysli.

Na ztodzieju czapka gore.

Kto mieczem wojuje, od miecza ginie.

Kto pyta, nie blgdzi.

N N N N N N NE N N NN
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11. Jak zrozumiec¢ i polubi¢ wlasne emocje

Mitos¢ uderza jak grom z jasnego nieba; rozpala, oslepia.

Zazdros¢ potrafi dotkliwie pokgsac. Wstret odrzuca.

Strach paralizuje. Rados¢ i zachwyt unoszq.

Smutek przygniata i jest ciemny. Wstyd si¢ czerwieni i spuszcza oczy.
Zaufanie uspokaja i koi. Wdziecznos¢ otwiera.

Emocje... Co o nich wiemy? Co z nami robig?

W jakim celu sq nam dane?

Cate mnostwo takich ,,emocjonalnych” pytan

byto i nadal jest inspiracjg do naukowych poszukiwan.

Matgorzata Dudzinska

Tematyka

L e o

Emocje, uczucia, nastroje.
Kontrola nad emocjami.

Przejawy stanéw emocjonalnych.
Dzielenie emocji z innymi.
Katalog naszych uczuc 1 emocji.
Analiza wybranych uczu¢ 1 emocji.
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1. Emocje, uczucia, nastroje

Kazdy przezywa wiele emocji (tabela ,,Katalog naszych uczu¢ i emocji”). Emocje
nie sg dobre ani zle. Nie od nas tez zalezy, czy ich do§wiadczamy, czy nie. Emocje
w duzym stopniu s3 odpowiedzialne za przebieg procesdw poznawczych, a procesy
poznawcze silnie wptywaja na przebieg procesow emocjonalnych.

Emocje sg zwykle bardzo wyraziste. Bez nich $wiat bylby mdty 1 bezbarwny,
a my — pusci 1 obojetni. Jesli przyjrzymy sie sobie i swoim bliskim, zauwazymy,
ze w najwazniejszych momentach zycia odwotujemy si¢ do emocji.

Emocja to reakcja na bodzce zewnetrzne. Powoduje zmiang w motywacji,
w pragnieniach dotyczacych innych ludzi i obiektow. Emocja zwykle odnosi si¢
do okreslonego zdarzenia lub osoby: jestem na kogo$ zly, poniewaz w moim odczuciu
zachowat si¢ Zle. Potrzebujemy emocji po to, by zmienia¢ nasze zycie. Cenimy relacje
z naszymi bliskimi, wiezi, jakie nas 13czg. Unikamy natomiast tego, co nie jest dla nas

dobre.

Emocje sprawiaja, ze szukamy mozliwosci tworzenia 1 zmieniania relacji
w odniesieniu do zachodzacych zdarzen. Mozna powiedzie¢, ze sg one narzedziami
pozwalajacymi nam podazac za swoimi pragnieniami.

Owa zmiana w motywacji moze mie¢ roéwniez charakter ogélny, bez odniesienia
do konkretnego obiektu. Mowimy wtedy o nastroju — jestem zty ogodlnie, bo na przyktad
nie spatem dobrze. Wszystko wtedy mnie drazni i przeszkadza. Tym si¢ r6zni nastroj, czyli
stan emocjonalny, od emocji.

Uczucia (np. mito$¢, nienawi$é, zazdro$¢) sa zawsze adresowane do kogo$
lub czegos$. Mozna si¢ cieszy¢ bez powodu lub bez powodu smuci¢, ale nie mozna ,,kocha¢
w ogoéle”. Uczucia potrzebuja stow. Wewnetrzny przymus ich werbalizacji realizuje si¢
w tym, ze podmiot deklaruje je obiektowi uczuc.

Uczucia sa wzglednie trwale. Tym roznig si¢ od emocji. W tym podobne
sg do nastrojéw. Mozna mysle¢ o chwilowej fascynacji kims, ale raczej nie o chwilowe;j
mitosci do kogos. Mozna mys$le¢ o chwilowym gniewie na kogos, ale nie o chwilowe;j
nienawisci do kogo$. Uczucia wymagaja czasu.

Uczucia, podobnie jak inne stany emocjonalne, wyznaczajg ukierunkowanie
zachowania: do obiektu, gdy uczucia sa pozytywne, i od obiektu, gdy sa negatywne. Innymi
stowy, ukierunkowanie zachowania dyktowane jest przez interes osobisty podmiotu.

Uczucia wyznaczaja takze gotowo$¢ do dziatania na rzecz interesu obiektu mitosci,
zazdro$ci czy nienawisci. Z jednej strony jest to: troska, pomoc, wsparcie, gdy uczucia
sa pozytywne, z drugiej — czynienie szkody lub powodowanie straty, gdy uczucia sa
negatywne.
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Podjecie trudu dyskusji z wiasnymi myslami podczas doznawania uczu¢ pozwala
przetworzy¢ nawet najbardziej przykre emocje — wpisaC je w histori¢ swojego zycia,
wyciagng¢ wnioski i dokona¢ wyboru co do dalszego postepowania.

2. Kontrola nad emocjami

Poszczegoblne kultury majg okreslony system regut dotyczacych emocji. Co wolno,
kiedy wolno, komu wolno i jak wolno wyraza¢ swoje emocje. Istnieje wiele mocnych
dowodéw na mozliwos¢ kontrolowania wlasnych emocji oraz wiele dowodow
pokazujacych niemozno$¢ takiej kontroli.

Wyrazanie uczu¢ czgsto kojarzone jest z zachowaniem niedojrzatym, dziecinnym
lub nie w petni kontrolowanym. Moze tak si¢ zdarzy¢, ze nie bardzo wiesz, co si¢ z toba
dzieje. Dlatego tak wazne jest uSwiadamianie sobie rzeczywiscie przezywanych emocji
1 nazywanie ich. Z pewnoscig objawem niedojrzatosci jest wyrazanie natychmiast tego, co
si¢ czuje, bez kontroli miejsca, czasu, sposobu, formy 1 nat¢zenia wyrazanego uczucia, czyli
bez umiejgtnosci sterowania emocjami w sposob optymalny.

Pelna spontaniczno$¢ bez zahamowan bywa zgubna w spotecznym zZyciu.
Nie znaczy to, Ze nie mozemy sobie na nig pozwoli¢. Rozwaga wskazana jest w szczeg6lnie
trudnych momentach, w ktorych zalew negatywnych emocji ostabia kontrole rozumu nad
sytuacja. Jesli przestajesz nad sobg panowac, koszty mogg znacznie przewyzszac zyski.
Zdolno$¢ kierowania emocjami we wlasciwy sposob zwana jest kontrola emocjonalng.

Istnieja osoby, ktore pokazuja swoje emocje w przesadny sposob. Inni za$
je ukrywaja 1 zawsze wygladaja na obojetnych i zdystansowanych. Nietrudno zgadnac,
ze wlasciwe zachowanie znajduje si¢ miedzy tymi dwiema skrajnymi postawami. Zawsze
tez trzeba wzig¢ pod uwage kontekst sytuacji, w ktorej si¢ znajdujemy, zeby moc okreslic
potrzebe 1 stopien okazywania uczu¢ i emocji.

Wyrazenie radosci, wybuch $§miechu moze okazac si¢ odpowiedni w jednej sytuacji,
ale w innej juz nie. Osoba zréwnowazona emocjonalnie uzewngtrznia swoje emocje
w sposob wilasciwy. Powiniene$S dowiedzie¢ si¢, co robi¢, aby twoje emocje nie
powodowaty utraty kontroli nad twoim zachowaniem.

Ztozonym zabiegiem jest oswajanie si¢ zarowno ze zrodtami emocji, jak 1 z samymi
emocjami. Mamy tu do czynienia z poszukiwaniem informacji, przetwarzaniem scenariuszy
zawierajacych emocje w wyobrazni. Dobrym przyktadem sg szkoly rodzenia, doktadne
wyjasnianie pacjentowi istoty choroby, badania czy zabiegu budzacego emocje, probne
egzaminy w szkole.
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Wyrazanie emocji mowgq ciala

Kazdy cztowiek wyraza uczucia takze mowa ciala. Jesli jezyki — werbalny
i niewerbalny - nie sa spojne, wierzymy emocjom, czyli temu, co wida¢, a nie co stychac.
Warto dba¢ zatem o zgodno$¢ mowy ciata ze stowami, aby by¢ osoba wiarygodna dla reszty
$wiata oraz minimalizowa¢ niepewnos¢ i nieufno$¢ w kontaktach spotecznych, zachowujac
przy tym zdrowie fizyczne i psychiczne.

Niewyrazone, stlumione emocje sprawiaja, ze zyjesz w zbyt duzym napieciu,
co negatywnie odbija si¢ na twoich kontaktach z ludzmi i czgsto staje si¢ przyczyng siggania
po alkohol, leki czy narkotyki.

Kiedy zachowujesz si¢ w sposob impulsywny, oznacza to, ze nie kontrolujesz
swoich emocji. Ten, kto je reguluje swoje, zastanawia si¢, zanim co$§ zrobi. Potrafi
zatrzyma¢ si¢ na chwile przed wykonaniem jakiego§ dzialania, aby mie¢ czas na
zastanowienie, liczy do dziesi¢ciu lub do stu, zanim zareaguje w niekontrolowany sposob.
Znajomo$¢ samego siebie pozwala ci zda¢ sobie sprawe z tego, jak bardzo jestes$
impulsywny, kiedy odczuwasz silne emocje, takie jak zto$¢, gniew, wsciektos¢ czy euforie.
Mimo ze wymaga to wysitku, musisz nauczy¢ si¢ panowac nad swoim zachowaniem, zanim
zareagujesz impulsywnie.

3. Przejawy stanow emocjonalnych

Wystarczy prosty przyklad, by uzmystowi¢ sobie, jakie emocje moga toba wladaé
w danej sytuacji. Wyobraz sobie zdarzenie, w ktorym potykasz si¢ o kraweznik na ulicy.

= W modelu wstydu twoja reakcja to:
,»Ale jestem ghupi!”.
= Poczucie winy podpowie ci:
,Jestem ghupi, zle zrobitem, zawsze si¢ potykam, nie powinienem byt tego robi¢!”.
= Na poziomie apatii powiesz:
»Zawsze si¢ bede wywalal!”.
= Lek podpowie ci:
,»Na pewno cos$ mi si¢ stato, cho¢ jeszcze tego nie czuje”.
= W modelu smutku powiesz:
,Gdybym tylko wtedy wybrat inng droge, nie wywalitbym si¢!”.
= Pozadanie kaze ci powiedziec:
,Gdybym tylko lepiej mogt chodzi¢, to mogtbym pokonywac takie przeszkody,
spektakularnie podnoszac noge!”.
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* W modelu zlosci zakIniesz:
»Znowu ten cholerny chodnik, o mato co nie ztamat mi nogi!”.

= Na poziomie pychy rzucisz:
,Nikt tak zjawiskowo si¢ nie wywalit jak ja! Jak spadalem, widziatem, ze $wiat
zamart!”.

= Tymczasem akceptacja powie:
,»Wywrdcitem si¢! Po czym pdjdziesz dalej, nie zwracajgc uwagi na to wydarzenie”.

= W modelu elastycznosci zaczniesz si¢ zastanawiac:
»Hm... Kto$ tutaj umiescit chodnik i zrobit to troche krzywo. Sprobuje go poprawic,
zeby inni si¢ nie wywalili. A moze warto rozwazy¢ zalozenie firmy specjalizujace;j
si¢ w poprawianiu chodnikow?”.

= Na poziomie wdzi¢cznoS$ci powiesz:
»Panie, dziekuje ci za to, ze uratowate§ mnie przed czyms, o czym nawet nie wiem.
Bo by¢ moze, gdyby nie to potkniecie, poszedtbym szybciej, a dalej przejechatby
mnie samochod! A tak jedynie stracitem trzy sekundy, ktoére by¢ moze uratowaly mi
zycie!”.

= Model radosci podpowie ci zachwyt:
,Ale si¢ fantastycznie wywalilem!”.

= W miloS$ci pewnie si¢ tylko usmiechniesz.

= Na poziomie spokoju dostrzezesz, ze kraweznik jest li tylko kraweznikiem:
,» 10 nowe niezwykle doznanie, z ktérym pewnie cos mogibym uczynic!”.

4. Dzielenie emocji z innymi

Dzielenie emocji z innymi ludZmi jest Zrédtem dobrego samopoczucia nie tylko dla
nas. To prawdopodobnie punkt kulminacyjny wspotzycia z innymi. Umiejetnosé
sprawienia, aby inni uczestniczyli w naszych przezyciach, wskazuje na Swiadomos¢
emocjonalng, zdolno$¢ nazywania emocji, empati¢, asertywnos$¢ 1 przezwycigzenie
nie$miatosci.

Nie z kazdym mozemy dzieli¢ nasze emocje. Musimy nauczy¢ si¢ wybierac takie
osoby 1 widzie¢, kiedy sg na to gotowe.

Emocjonalne dostrajanie si¢

Lubimy osoby pelne uroku, czyli inteligentne emocjonalnie, przy spotkaniach
z ktorymi nie groza nam zadne przykre niespodzianki w rodzaju niekontrolowanych
wybuchow ztosci.
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Ludzie, obcujgc ze sobg, nieswiadomie nasladujg okazywane przez kogo$§ emocje,
imitujgc mimike, gesty, ton glosu i inne niewerbalne wskazniki uczu¢. W ten sposob
odtwarzamy w sobie cudze emocje. Juz sam widok osoby, wyrazajacej jakies silne uczucie,
np. niepokdj, moze wywotywac u ciebie podobny nastrdj. Tak samo oczywiscie 1 ty dzialasz
na spoteczne otoczenie. Dlatego z jednymi poszukujemy kontaktu, a innych unikamy jak
ognia.

Warto nauczy¢ si¢ kontrolowa¢ sygnaty emocjonalne wysytane do ludzi, poniewaz
zaréwno spokoj, jak napigcie, odczucie przyjemnosci czy przykrosci sg zarazliwe. Zaraza
si¢ osoba bardziej bierna od tej, ktora silniej wyraza emocje.

Umiejetnos¢ emocjonalnego dostrajania si¢ polega na:

v" naturalnym kontakcie wzrokowym, pozbawionym natrectwa czy bezmyslnosci,

v’ respektowaniu cudzej prywatnej przestrzeni fizycznej przez stanie czy siedzenie
w odpowiedniej odleglosci,

v' wdzieku,

v’ ogladzie towarzyskiej,

v wyczuleniu na wyrazne aluzje, co do terminu spotkania czy zakofnczeniu rozmowy
telefonicznej lub wizyty,

v’ rozeznaniu, kto chce nadal podtrzymywaé rozmowe, a kto nie ma juz na to ochoty,

uprzejmym zainteresowaniu dla spraw innych ludzi,

v' ukierunkowaniu tematu rozmowy na kwestie, w ktorych inni dobrze si¢ orientuja.

\

Dopasowanie si¢

Okazu;j taki stopien ciepta 1 pewnosci siebie, ktory jest mozliwie najbardziej zblizony
do zachowania si¢ twojego rozmowcy.

v Jesli okazuje chlod — skup si¢ na zadaniu, sprawie, faktach. Troszke si¢ odsun.
Nie usmiechaj si¢ bez przerwy i powstrzymaj si¢ od kontaktu dotykowego.
Nie opowiadaj dowcipow!

v Jesli jest serdeczny — usmiech i dotyk sg wskazane, a takze zarty i duza swoboda
bycia. Odwotyj si¢ do zrozumienia 1 wspotczucia. Zachowuj si¢ spokojnie 1 mito.
Rozmowy o wszystkim i niczym zblizg was do siebie. Daj si¢ polubic.

v Jesli okazuje niepewnos$¢ siebie i wahanie — wigcej stuchaj niz méw, zachecaj
do wypowiedzi 1 pro$ o pomoc, nie krytykuj 1 powstrzymaj che¢ do monologu (czyli
nic moéw zbyt dlugo). Nie okazuj zniecierpliwienia, nie przyspieszaj tempa
rozmowy.

v Jesli zachowuje si¢ w sposob pewny siebie — wypowiadaj sie precyzyjnie,
rzeczowo, konkretnie i zwi¢zle. Nie probuj zdominowa¢ rozmowcy, bo konflikt
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pewny! Koncentruj si¢ na celach. Stanowczos$¢ bez arogancji pozwoli c¢i zdoby¢
szacunek rozméwcy.

5. Katalog naszych uczué i emocji (przyjemnych i przykrych)

A | adoracja, aprobata, animusz... | apatia, antypatia, awersja, agresja...

B | blogosc, beztroska, bliskos¢... | bezradnos¢, bezsilnos$¢, beznadzieja, bol, bunt,
bojazn, bolesc. ..

C | czulos¢, ciekawosé, ciepto, cierpienie, chtdd emocjonalny, chandra...

J4

cierpliwos$¢, czesc. ..

D | duma... dyskomfort, dezaprobata, depresja, desperacja,
dystans...

E | euforia, entuzjazm, egzaltacja,
ekstaza, ekscytacja...

F | fascynacja... furia, frustracja, fobia...
G | godnosc¢ osobista... gniew, gorycz, groza...
H | humor, honor... hanba...
| irytacja, izolacja...
J jad...
K | komfort psychiczny... konsternacja...
L | litos¢... lek, lekcewazenie...
L.
M. | milos¢... meczarnia, m§ciwos¢, melancholia. ..
N. | nadzieja, nasycenie, niezadowolenie, nerwowos¢, nieufnos¢,
nami¢tnose. .. niepokdj, nie§mialos¢, nienawis¢, nieczutosc,
nieche¢, niepewnos$¢, niedowierzanie, napigcie,
nadgsanie, niemoc, niesmak, nuda, nostalgia...
O | optymizm, odprgzenie, obojetnos¢, osamotnienie, odrzucenie, obawa,
ozywienie, oczarowanie, odraza, oszotomienie, obrzydzenie,
oszotomienie, otucha, odwaga, | oniesmielenie, ogtupienie, otepienie,
ochota... odretwienie, oburzenie, okrucienstwo,

0stroznos¢, obcosce. ..
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podziw, przyjemnos¢,
pobudzenie, podniecenie,
podekscytowanie, pogoda
ducha, pasja, powazanie,
pewnos¢ siebie, poczucie
bezpieczenstwa, poswiecenie,
przyjazn, patriotyzm,
przywigzanie, powaga...

podenerwowanie, przygnebienie, pesymizm,
poczucie beznadziejnosci, panika, przerazenie,
poczucie skrzywdzenia, ponizenie, poptoch,
przykros¢, pokora, pogarda, poczucie winy,
poirytowanie, politowanie, podminowanie,
pozadliwos¢, przemoc, podejrzliwosé, poptoch,
przestrach...

rado$¢, rozkosz, relaks,
rozbawienie, rozmarzenie,
rozrzewnienie, rozczulenie. ..

rozpacz, rozzalenie, rozgoryczenie, rozstroj
nerwowy, rozkojarzenie, rozdraznienie,
rozkapryszenie, rezygnacja, rozczarowanie,
rozjatrzenie, rozjuszenie, roztrzgsienie,
rozrzewnienie. ..

szczgscie, szczgSliwose,
szacunek, sympatia,
serdeczno$¢, satysfakcja,
spokoj, spontanicznos¢,
swoboda, stodycz, solidarnos¢,
spetnienie, §miatos¢. ..

stres, strach, smutek, strapienie, speszenie,
skrepowanie, skrucha, sprzeciw, szat...

tkliwos$¢, trans, triumf. ..

tesknota, trema, trwoga, tchorzostwo. ..

uwielbienie, ulga, ukojenie,
uniesienie, upojenie, uciecha,
ufnos¢, uskrzydlenie...

udreka, upokorzenie, uraza, ubolewanie,
ulegtos¢, uprzedzenie. ..

wdziecznos¢, wspotczucie,
wzruszenie, wybaczenie,
wigor, wesotos¢, wiara,
wolnos¢. ..

wrogos¢, wzgarda, wstyd, wyrzuty sumienia,
wstret, wsciektos¢, wzburzenie. ..

zachwyt, zakochanie,
zadowolenie, zdumienie,
zgoda, zapal, zaufanie,
zaspokojenie, zainteresowanie,

zadziwienie, zauroczenie,
zyczliwo$¢, zar, zarliwosc. ..

zasmucenie, zazenowanie, zgorzknienie,
zagrozenie, zmartwienie, zafrasowanie,
zatroskanie, zas¢pienie, zbulwersowanie,
zwatpienie, zgryzota, zgorszenie, ztosliwos¢,
zawzietosc¢, zaciekltos¢, zniechecenie,
zdenerwowanie, zaktopotanie, zatamanie,
zniecierpliwienie, zaskoczenie (przykre), zawisc,
z1o$¢, zdziwienie, zmieszanie, znudzenie,
zazdro$¢, zawstydzenie, zawdd, zacietrzewienie,
zranienie, zagubienie, zdezorientowanie,
zalgknienie, zaniepokojenie, zniewolenie,
zoboje¢tnienie, zajadlo$¢, zdegustowanie,
zaszokowanie, zgryzliwosc¢. ..
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6. Analiza wybranych emocji i uczu¢

Dobry nastroj

Nastrgj pozytywny zwigksza gotowos¢ do zachowan prospotecznych, a zmniejsza
do zachowan agresywnych, poprawia stosunek do siebie samego. Wiele technik
korygowania nastroju wigkszo$¢ z nas odkrywa metoda prob i btedow albo na drodze
obserwacji zachowan innych ludzi.

Sposoby na dobry nastroj:

v" odniesienie sukcesu;

zaangazowanie w hobby;

stoneczna pogoda;

odpoczynek, sen;

stuchanie muzyki, ogladanie programow rozrywkowych;
otrzymanie prezentu, kupowanie sobie luksusowych drobiazgow;
przypomnienie sobie przyjemnych zdarzen z wtasnego zycia;

A NENENE NN

przebywanie w komfortowo urzadzonym pomieszczeniu, jedzenie przysmakow,
stodyczy;

przebywanie 1 rozmowy z bliskimi ludZzmi;

taniec; ¢wiczenia rekreacyjne 1 relaksacyjne;

modlitwa;

unikanie przykrych rzeczy i ludzi.

ANER NI NEAN

Radosé

Radosni sg ludzie optymistyczni, pokazujacy, ze zycie jest pigkne. To oni stajg
naturalnymi liderami dla pozostatych, gdyz w efekcie radosci przyciagaja innych, ktoérzy
po prostu czujg si¢ przy nich dobrze. Pozytywne osoby pompuja bowiem pozytywna
energic w swoje otoczenie.

Mozesz co$ robi¢ przez wiele godzin na dobe i nie czujesz zadnego zmegczenia,
bo to, co robisz, sprawia ci rado$¢. Pozwala ona dostrzega¢ i pokazywa¢ innym piekno
$wiata. Pozwala na nieskonczone inspirowanie tym pigknem innych i sktanianie ich do
wspolnego przezywania. Jak cieszy¢ si¢ pieknem? Pozytywne odczucia estetyczne
towarzysza nam, gdy mamy kontakt z naturg czy dzietami sztuki (literaturg, malarstwem,
rzezbg architektura, muzyka, tance, filmem).
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Ten rodzaj emocji wywoluje w nas poczucie zadowolenia 1 pozytywnie wpltywa
na stan naszego ducha. Warto nauczy¢ si¢ korzysta¢ z tych odczu¢, stara¢ si¢, by nam
towarzyszyly jak najczesciej. Bedzie to wplywato na nasze dobre samopoczucie.

Empatia

Empatia jest zdolnoscig postawienia si¢ w sytuacji innej osoby, odczucia emocji,
ktorych doswiadcza inny cztowiek. Kto kieruje si¢ empatia, robi dla innych to, czego oni
oczekujg. Wie, ze w konkretnej sytuacji beda czuli si¢ tak jak on. Nie traktuje innych Zle.
Chce, zeby czuli si¢ dobrze, poniewaz w ten sposob on tez bedzie szczesliwy. Jesli ktos cie
gani, krzyczy na ciebie lub ci¢ bije, jak si¢ czujesz? Jesli ty ganisz, krzyczysz lub bijesz
kogos, jak bedzie si¢ czula ta druga osoba? Empatyczne zrozumienie pocigga za sobg
perspektywiczne myslenie: postawi¢ si¢ na czyim$ miejscu, nie tylko wyobrazi¢ sobie, co
mysli ta osoba, ale rowniez co czuje.

Empatia zapobiega konfliktom i1 przemocy, jednoczesnie poprawia samopoczucie.
Jest podstawg dzialan na rzecz innych ludzi. Zeby chcie¢ pomagaé innym, trzeba
przejmowac si¢ ich problemami, dzieli¢ troski 1 bol.

Empatia objawia si¢ przez wlasciwe odczytywanie sygnalow mowy ciata (wyrazu
twarzy, tonu 1 barwy glosu, gestow), uwazne stuchanie, kiedy kto§ zwierza si¢ 1 oczekuje
wsparcia duchowego, unikanie wypowiedzi oceniajacych 1 ostro krytykujacych cudze
zachowanie sig.

Przyjazn

Przyjazn oparta jest na potrzebie afiliacji (przynalezno$ci, wigzoéw spolecznych)
mito$¢ braterska pozbawiona pobudzenia fizjologicznego i pierwiastka erotycznego,
radosna sympatia, che¢é przebywania razem. Glownym motywem przyjazni jest
podtrzymanie poczucia wlasnej warto$ci 1 zachowanie rownowagi psychicznej.

Glowne cechy przyjazni:

dobrowolnos¢ (przyjacidt wybieramy sobie sami),

rownos$¢ pozycii,

wzajemna pomoc, w tym: wsparcie emocjonalne i akceptacja,
wspolna aktywnos¢,

okazywanie zaufania.

AN NI NI
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Przyjacielem nie moze by¢ ktokolwiek. Nie chodzi o to, by znalez¢ osobg
najtadniejsza czy najbogatsza, bo to wcale nie daje gwarancji, ze uda si¢ nawigza¢ bliska
relacj¢. Szukajmy osoby o podobnych zainteresowaniach, postawach 1 wartosciach,
podejmujacej podobne aktywnosci.

Przyjazn stawia wymagania. Nie da si¢ im sprostac¢ bez gotowosci do podejmowania
ryzyka, poniewaz sama perspektywa otwartosci, zaufania 1 bliskosci budzi lek. Zasadnie
boimy si¢, gdyz w przyjazni duzo wigksza jest mozliwos¢ zranienia — cho¢by dlatego, ze
po przyjacielu nie spodziewamy sie, iz nas odrzuci, sprawi bol, wysmieje.

Przyjazn jest doswiadczeniem dlugotrwatym, z drugiej strony moze by¢
do$wiadczeniem jednorazowym — zepsuta nader rzadko si¢ odradza. Przyjaciot zyskuje sie
na dlugo, ale traci bezpowrotnie.

Wdzi¢cznos¢

Wdzieczno$¢ jest odpowiedzig na czyjas pomoc 1 wsparcie, ktore dostaliSmy
w sytuacjach trudnych, gdy czuliSmy si¢ bezsilni, stabi, zagubieni. Wdzigczno$¢
odczuwamy, gdy w zdarzeniu, ktéore oceniamy jako osobi$cie dla nas korzystne,
dostrzegamy udzial innych ludzi. W odpowiedzi pojawia si¢ ciepte uznanie wobec
dobroczyncy, docenienie go i tego, co dla nas zrobil, zyczliwo§¢ wobec niego, a takze
pragnienie, by co$ dla niego zrobi¢, che¢ odwdzigczenia mu sig.

Wdzieczno$¢ zawiera w sobie tez uswiadomienie, ze sami — bez ingerencji jakiej$
osoby czy sity, losu — nie poradziliSmy sobie.

Odczuwanie 1 okazywanie wdziecznosci powoduje, ze czujemy si¢ bardziej
szcze$liwi, wzrasta nasz optymizm i zadowolenie z zycia, podnosi poczucie wiasnej
wartosci. Okazana wdzigczno$¢ zbliza nas do ludzi, pomaga znalez¢ w nich oparcie oraz
dawac je. Daje tez sit¢ 1 pomaga skutecznie radzi¢ sobie w obliczu wyzwan 1 trudnosci.

A co sprzyja przezywaniu wdzigcznosci? Wazne jest to, czy okazane nam dobro
ma dla nas duzg warto$¢ 1 czy zostalo nam okazane bezinteresownie. Dla odczuwania
wdzigcznosci istotny jest rowniez wysitek dobroczyncy. Im wigksze koszty (psychiczne,
finansowe, moralne) ponidst, okazujac dobro, tym poziom odczuwanej wdzigcznosci jest
WYZSZy.

Przychylnos$¢, ktora nosimy w sercu, myslac o naszych dobroczyncach jest bardzo
wazna. Trzeba jednak czego$ jeszcze - wyrazéw wdziecznosci. Wyrazanie wdzigcznosci
to co$ wiecej niz mowienie ,Dzigkuje”. Podzickowanie wymaga wczesniejszego
przygotowania. Trzeba u§wiadomi¢ sobie jego waznos¢ i odpowiednio$¢, znalez¢ miejsce
1 wlasciwy moment, stworzy¢ odpowiednig atmosferg. Czasami bgdzie to rozmowa sam na
sam, a w innych sytuacjach w towarzystwie, aby inni tez widzieli, ze okazujesz komus
wdzigcznos¢. Na jej okazywanie sktadaé si¢ mogg drobne wyrazy pamigci: list, kartka
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z pozdrowieniami czy zyczeniami, telefon, podarunek, odwiedziny, wszelka mozliwa
pomoc itp. Ludzka wdzigczno$¢ czy niewdzigcznos$¢ to sztafeta, w ktorej kazdy
z nas uczestniczy — raz w roli ofiarodawcy, raz w roli obdarowanego.

Przebaczenie

Przebaczenie nalezy do emocji, sposobu myslenia i zachowania bardzo ztozonego
I trudnego, jesli krzywda, jakg nam wyrzadzono, byta powazna. I nie ma to nic wspolnego
z sytuacja, gdy kogo$ popchniesz i powiesz: ,,Wybacz, nie zauwazytem ci¢”.

Przebaczy¢, to znaczy wyzby¢ si¢ zalu, darowa¢ komus$ wine. Oznacza,
ze nie odczuwasz juz urazy, bolu, oburzenia lub gniewu, ktéore wywotlalo w tobie
postepowanie innej osoby. Przebaczenie jest przeciwienstwem zemsty, ale nie oznacza
rezygnacji ze sprawiedliwos$ci. Przebaczenie mozna tez rozumie¢ jako darowanie winy.

Wazne jest, by nauczy¢ si¢ przebaczaé. Przebaczenie wywotuje w nas dobre
samopoczucie. Duzo lepsze niz zemsta, wscieklo§¢ czy nienawis¢. Wyplywa z bardzo
glebokiej, wewnetrznej emocji, ktora powoduje, ze myslimy: ,,Chociaz czuje si¢ mocno
obrazony, jestem gotowy ci wybaczy¢”. Przebaczy¢ to znaczy zacza¢ od nowa.

Smutek

Smutek jest emocja, ktorej doswiadczamy w sytuacji straty czego$ dla nas waznego:
przedmiotu, jakiej§ mozliwosci 1, przede wszystkim, kochanej osoby. Nie unikniemy
smutku, poniewaz beda nas spotyka¢ rzeczy, ktore nas denerwujg i draznig. Nie zawsze
udaje nam si¢ osiagnac to, co zaplanowaliSmy, do§wiadczamy porazki i wtedy ogarnia nas
smutek.

Smutek jest stowem ogdlnym, ktére miesci w sobie inne podobne stany, takie
jak zal, bél, cierpienie, przygnebienie czy zniechecenie. To emocja, ktdra czyni nasze
ciatlo pasywnym, wolniejszym, mniej energetycznym. Osoba smutna ma ochotg ptakac,
nie potrzebuje kontaktéw z innymi ludZzmi 1 czgsto zamyka si¢ w sobie. Ludzie smutni
zazwyczaj si¢ uzalaja 1 rozpaczaja, gdyz wciaz koncentrujg si¢ na przesztosci.

Zeby poradzi¢ sobie ze smutkiem, nalezy zbudowaé przysztoéé atrakcyjniejsza od
przesztosci 1 zrozumie€, ze w zyciu kazda strata przynosi roéwniez jaki§ zysk. Wystarczy
sobie szczerze odpowiedzie¢ na pytanie, co si¢ zyskato dzigki wydarzeniu z przesztosci. Co
staje si¢ mozliwe teraz, a kiedys$ nie bylo? Przetamanie tej emocji jest mozliwe dzigki
akceptacji przesztosci 1 pogodzeniu si¢ ze strata. Dopiero wtedy mozemy zbudowac co$
Nowego.
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Nalezy stara¢ si¢ zrozumie¢ smutek wtasny oraz innych oséb i1 szanowac go. Trzeba
pozwoli¢ wyptakac si¢ osobie, ktora jest smutna, jesli jest jej to potrzebne. Mozemy
zaoferowac jej pomoc, szanujac jej prawo do prywatno$ci. Zrozumienie smutku innych jest
zwigzane z empatia.

Apatia

To stan, w ktorym pojawi si¢ przekonania: ,,Nie ma juz nadziei” lub ,,Nic si¢ nie
zmieni”. Apatia moze powodowac ,,umieranie za zycia”, niech¢¢ do dziatania. Wowczas
pojawia si¢ brak efektywnos$ci. Ludzie w tym stanie uwazaja, ze nie mozna zmieni¢ sytuacji,
W ktorej si¢ znalezli.

Oczywiscie tego typu przekonania rodzg okreslone zachowania: pasywnos$¢, brak
witalnosci, wegetacje, rozpacz, bezsilno$¢, a nawet spanie do pozna. A to ostanie to
przeciez najlepszy sposob, zeby ucieka¢ od zycia. Po co si¢ budzié, skoro wiemy,
jak szary, bezbarwny 1 beznadziejny czeka nas swiat?

Jedynym rozwigzaniem 1 mozliwo$cig poradzenia sobie z tg emocjg jest
uaktywnienie si¢ i zbudowanie tak fascynujacego planu na przyszlos¢, ze bedziesz cheiat
go realizowac¢. Wowczas cele, ktore przed sobg postawisz, zaczng ci¢ uwalniac z tej zapasci.

NieSmialos¢

W niektorych sytuacjach zdarza nam si¢ odczuwac nieSmialo$¢. Osoba, ktora jej
doswiadcza, zachowuje si¢ niepewnie 1 bojazliwie. Czasami towarzysza jej strach
I niepokoj. Uczucie to moze powodowa¢ duze trudnosci w kontaktach z innymi. Kazdy
moze odczu¢ niesmialos$¢. Lepiej mowi¢ o sytuacjach, ktore ja wywotuja niz o osobach
niesmiatych. Okolicznosci ja powodujace to takie, w ktorych nie czujemy si¢ swobodnie
I PEWNIE.

Istnieja osoby majace wicksze predyspozycje do nieSmialosci oraz takie, ktore
odczuwaja ja dopiero w sytuacji wyjatkowej (na przyktad podczas wystapien publicznych).

Nalezy pokona¢ niesmiato$¢ silng wolg 1 stanowczo$cig, mimo ze wymaga to duzego
wysitku. Warto to zrobi¢, gdyz umiejetnos¢ pokonywania niesmialosci pomaga w zyciu.

Jak sobie radzi¢ z tremg?

v’ Zapamigtaj, ze to zjawisko normalne i dotyczy wszystkich ludzi.
v' Powiedz innym otwarcie, jak si¢ czujesz. Staniecie si¢ sobie blizsi. Masz prawo czué
skrgpowanie, niepewnos¢, obawy, niepokoj 1 lek. Wszyscy to czasem czuja.
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v' Uswiadom sobie, ze nikt nie jest doskonaty, kazdy popehia jakie$ btedy i wszyscy
miewaja trudnosci.

v' Daj sobie prawo do popehliania bledow. Btad to wskazoéwka, czego unikad
w przysztosci.

v Powtorz sobie, ze masz prawo czego$ nie rozumieé, czy o czyms$ zapomnie¢. Nawet
jesli o czyms$ zapomnisz i pominiesz, to $wiat bedzie trwat dale;j.

v' USwiadom sobie, ze drobne gafy zblizajg ludzi, pod warunkiem, ze umiesz za nig
przeprosic.

v Solidnie sie przygotuj — poczucie kompetencji dodaje pewnosci siebie.

Poéwicz przemowge ,,na sucho” przed lustrem.

ASRN

Skoncentruj si¢ gtownie na zadaniu, nie na swoim wygladzie czy drzacym glosie.
Wazni sg stuchacze, nie ty. Powiedz im o tym.

Naucz si¢ $miac z siebie.

Przygotu;j kilka anegdot czy Zzartow, oby na temat i w dobrym guscie.

Mow do kilku mitych twarzy.

Nie udawaj osoby nieomylnej lub wszystkowiedzace;.

Staraj si¢ by¢ sobg, zrzu¢ maske.

ANENE NN NN

Powiedz glos$no i1 wyraznie: ,,Wiem, ze dam sobie rad¢ ze wszystkim”. I uwierz
w to. Przepowiednia spelni si¢, jesli dasz sobie szanse.

Wstyd

Wstyd to uczucie, ktorego doswiadczamy, kiedy cos$/kto§ o$miesza nas w oczach
innych. Ludzie, ktorzy si¢ wstydza, kurcza si¢, zapadaja w sobie, jakby chcieli si¢
zmniejszy¢, schowac. Oprocz reakcji w ciele wstyd wigze si¢ tez z okreslonym
przekonaniem. Zazwyczaj to przekonania w rodzaju: ,Jestem gorszy” czy ,Jestem
niegodny”. To powoduje, ze podSwiadomie zmierzasz do ukrycia si¢. Chcesz stac si¢
niewidzialny 1 w ten sposob zaczynasz si¢ zachowywac. Odczuwasz rowniez z tego powodu
ponizenie.

Jedynym sposobem na to, by pozby¢ si¢ tak destrukcyjnie dziatajacej na nas emoc;i,
jest zrozumienie i zaakceptowanie swojej innosci oraz ekspozycja. Ekspozycja polega na
prostym mechanizmie. Jesli si¢ czego$§ wstydzisz, skrywasz jaki$ sekret, sposobem na jego
pozbycie si¢ jest ... jego ujawnienie. Tak dziata paradoks wstydzacego si¢ — po ujawnieniu
tego, co skrywat, przestaje si¢ tego wstydzi¢. To, co byto skrywane, zostalo odkryte, a zatem
ustal powod do wstydu. Jesli si¢ czego$ wstydzisz, znajdz takie warunki, w ktorych w
bezpieczny sposob bedziesz mogt o tym powiedzie¢. Jak je stworzy¢? Masz kilka
mozliwo$ci. Mozesz swoj sekret wyjawi¢ osobie, ktora jest profesjonalistg 1 ktora ci¢ nie
oceni, jak na przyktad psycholog lub pedagog szkolny. Mozesz réwniez wyjawi¢ swoj
powdd do wstydu osobie, ktora jest z toba emocjonalnie zwigzana, na przyktad przyjaciel
czy rodzic. Mozesz réwniez wykorzysta¢ sytuacj¢ nazywang ,,ostatnim pasazerem ostatniej
stacji”. To sytuacja, w ktorej wyjawiasz swoj sekret komus, kogo najprawdopodobniej
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nigdy wigcej nie spotkasz 1 kto nie ma dla ciebie Zzadnego znaczenia ani wptywu na twoje
zycie. Twoja historia mato go obchodzi, ale dzieki jej opowiedzeniu pozbywasz si¢ wstydu.

Wstyd moze by¢ destrukcyjny lub konstruktywny. Pierwszy przytlacza,
demobilizuje 1 hamuje. Drugi jest towarzyszem w dazeniu do tego, by by¢ lepszym
cztowiekiem.

Gniew

Gniew jest czgsta emocja, ktéra moze by¢ wyrazana za pomocg wielu jej
pochodnych, takich jak wscieklo$é, zlosé, oburzenie, nienawisé.

To bardzo niebezpieczne uczucie, poniewaz skutkuje ré6znymi formami agresji:
obrazaniem si¢, prowokacja, agresja, w skrajnych wypadkach nawet zabijaniem. Gniew
popycha nas do przemocy, z ktérej wynika wielkie zto dla wszystkich. Przemoc jest czesto
wynikiem impulsywnego zachowania wyplywajacego z gniewu. Jesli pod jego wptywem
obrazamy si¢, krzywdzimy innych, to znaczy, ze nie radzimy sobie z tym uczuciem. Wazne
jest, aby zaakceptowaé uczucie gniewu i, jesli trzeba, przeksztalci¢c je w szlachetne
oburzenie wobec niesprawiedliwosci. Z kolei samo oburzenie si¢ na jawng
niesprawiedliwos$¢ jest wlasciwym zachowaniem, poniewaz moze zmieni¢ $wiat na lepsze.
Pamigtajmy jednak, Zze oburzenie nie ma nic wspolnego z przemocg. Gniew jednak nigdy
nie powinien rodzi¢ nienawisci ani przemocy.

Thumienie gniewu w konkretnych sytuacjach jest czyms naturalnym i korzystnym.

Z1os¢

'79

Z}osci towarzyszy przekonanie: ,,Powinienem dosta¢ to, co chce!”. Wowczas
pojawia si¢ cel: zmieni¢ rzeczywisto$¢ na taka, jaka si¢ chce. Zlos¢ wiec sitg rzeczy jest
egocentryczna. Idzie za nig frustracja wynikajaca z nieotrzymania tego, czego si¢ pragnie.
Zaraz za nig pojawiaja si¢ agresja oraz niemawis¢, a w ich efekcie konstruuja si¢
zachowania takie, jak che¢ atakowania, pretensje czy tez wyolbrzymianie pozadania. Zto$¢
daje moc, ale pozorng. Zto$¢ krzyczy w srodku: ,,Dam rade!”. Zto§¢ mowi: ,,Ja chce zmienié
Swiat, ktory jest, na taki, ktory ja chce miec!”.

Rozwigzaniem tego stanu jest urealnienie swoich potrzeb i pogodzenie
si¢ z sytuacja. Pogodzi¢ si¢ z faktem, ze nie masz na co§ wptywu. W tym momencie konczy
si¢ bowiem zto$¢ — po prostu nie mozesz czegos$ zmieni¢, a zatem powod do zlosci ustaje.
Wymaga to rezygnacji z wlasnej sity, a jesli uda ci si¢ to zrobi¢, bedziesz swiadkiem tego,
jak rodzi si¢ w tobie pokora.
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Lek

Lek nie dos¢, ze pomniejsza nasze cialo, to jeszcze dodatkowo je spina i blokuje.
Lek pojawia si¢ zawsze wtedy, kiedy boisz si¢ utraty czego$. Im silniej jestes do czegos
przywiazany, tym wigksza pojawi si¢ obawa o utracenie tego czegos. Konsekwencjg leku
bywa ucieczka, ktora generuje okreslone zachowania. Miedzy innymi unikanie oraz
pasywnos¢. Pojawia si¢ rowniez prokrastynacja na tle lekowym, czyli przektadanie na
pozniej wszelkich zadan wywotane Igkiem.

Nigdy nie bedziesz w stanie pokonac tego, czego si¢ boisz i czego unikasz, uciekajac
od tego. Jesli checesz tego dokona¢, musisz si¢ uda¢ doktadnie tam, gdzie znajduje si¢ to,
czego si¢ boisz. Skonfrontuj si¢ z nim, a stanie si¢ mniejszy, niz ci si¢ wydawat!

Strach

Strach jest jedng z gtdéwnych emocji, ktora ma wiele odcieni, takich jak: niepokoj,
przerazenie, lek, panika. Gdy odczuwamy strach, czesto zachowujemy si¢ impulsywnie.

Nalezy rozr6zni¢ strach i lek. Strach odczuwamy wobec realnych niebezpieczenstw,
na przyktad pozaru, katastrofy naturalnej, drapieznika. Lek  wywoluje
W nas to, co jest mozliwe, ale mato prawdopodobne. Charakteryzuje go myslenie: ,,Co
bedzie, jesli si¢ przewrdce?, Jesli przydarzy si¢ co§ mojej rodzinie”.

Lek wystepuje duzo czesciej niz strach. Wazne jest, aby umie¢ rozréznia¢ te dwa
uczucia, poniewaz w przypadku strachu musimy mys$le¢ o zapewnieniu sobie
bezpieczenstwa. Gdy za$ odczuwamy I¢k, powinnismy kontrolowaé i regulowaé nasze
emocje. Najczesciej jest to kwestia uspokojenia si¢. Spokdj jest wazny, zeby moc sprostac
wyzwaniom, ktore niesie ze sobg zycie.

Strach jest czym$ zupelnie naturalnym. Nie nalezy si¢ wstydzi¢ o nim mowic,
bo to bardzo pomaga w jego opanowaniu.

Poczucie winy

Poczucie winy oznacza, ze jesteSmy $wiadomi, ze zrobiliSmy co$ niezgodnego
z zasadami etycznymi, prawnymi, spolecznymi, religijnymi. Poczucie winy z powodu zta,
ktore si¢ wyrzadza, jest wlasciwe. Oznacza, ze czujemy si¢ odpowiedzialni za nasze czyny,
Ze wiemy, ze powinniSmy prosi¢ o wybaczenie 1 Ze jesteSmy gotowi naprawi¢ wyrzadzona
krzywde.

Poczucie winy dziala na nasze ciato tak samo jak wstyd — pomniejsza i $cigga w dot.
Tworzy przekonanie, ze jeste$ ztym cztowiekiem. W kazdej takiej sytuacji trzeba pomyslec¢
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o tym, co moglismy zrobi¢, zeby unikna¢ tego, co si¢ stato. Nie mozemy jednak czu¢ si¢
winni caty czas. Sg osoby, ktére czuja si¢ winne, cho¢ nie zrobily nic ztego, gdy po prostu
pomylity si¢ lub co$ im si¢ nie udato.

Jak pozby¢ si¢ poczucia winy? Do tej pory nie wynaleziono lepszego sposobu niz
zado$¢uczynienie. Po prostu dogadaj si¢ ze soba, ze jesli co§ popsutes, to musisz to
naprawi¢. Zadaj sobie w ty celu pytania: ,,Co zrobilem nie tak, jak powinienem, i jak to
mog¢ naprawic¢, jak moge wynagrodzi¢?”. | zawsze pamig¢taj, ze zado§€uczynienie nie jest
zalezne od tego, czy kto$ je przyjmie. Ty zrobile§ swoje, a reszta nie jest juz twoim
zmartwieniem. Wykonana przez ciebie czynnos¢, zadanie, ma wyrownac¢ krzywde, co
uwolni ci¢ od poczucia winy. Krotko méwigc, uczyn cos, co pozwoli ci sptaci¢ rachunek.
Jesli tego nie zrobisz, to poczucie winy bedzie w tobie obecne przez dtugi czas.

Zemsta

Zemsta to wyrzadzenie krzywdy innej osobie w odpowiedzi na zto, ktorego od niej
doznali$my. To odptacanie innym taka samg moneta, przez co wchodzimy w spirale
przemocy, ktoéra nie ma konca. Kiedy czujesz si¢ obrazony lub poszkodowany przez kogo$
lub przez co$, pragniesz si¢ zemsci¢. Zemsta jest jednak niebezpieczna 1 zla. Jesl
kierowaliby$my si¢ tym, co nazywamy prawem odwetu, w mysl zasady: ,,Oko za oko, zab
za zab”, bylibySmy wszyscy Slepi 1 bez z¢gbow. Zemsci€ si¢ na kims, to znaczy wyrzadzi¢
mu krzywde w odpowiedzi na krzywdg, ktora nam wyrzadzit.

Nalezy przerwac t¢ eskalacj¢ okrucienstwa. Uczucie zemsty nie powinno przeradzac
si¢ w przemoc, lecz w poszukiwanie sprawiedliwosci. A do tego potrzebujemy czegos
innego niz odwet. Nie myl nigdy zemsty ze sprawiedliwo$cia. Sprawiedliwos$¢ jest zaleta,
zemsta wadg. Aby sprawiedliwos$ci stato si¢ zado$¢, nigdy nie mozemy by¢ jednocze$nie
sedzig i strong sporu, nie mozemy sadzi¢ tego, kto nas obraza i bezposrednio dotyka. Sedzia
powinien by¢ bezstronny.
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ZADANIE
s Analiza — emocji/uczué/nastrojow
W grupach uczniowie analizujg poszczegdlne przyktadowe uczucia/emocje:

DOBRY NASTROJ / PRZYJAZN / WDZIECZNOSC / SMUTEK / WSTYD / ZLOSC

» Przyklady sytuacji/warunkéw, w ktorych ujawnia si¢ dana emocja



ZADANIE
s Jutro bedzie niedziela
Na co dzien informujemy inne osoby nie tylko przez tre$¢ naszych stow, ale takze
sposobem moéwienia. Mdj glos moze brzmie¢ spokojnie i tagodnie, moze by¢ szorstki

i glosny, ptaczliwy lub zdecydowany. Brzmienie mojego glosu informuje partnera
rozmowy 0 moim nastroju i moich zamiarach.

Proszg, zeby kazdy z was eksperymentowal sam ze swoim gltosem. Proponuje,
zebyscie w parach pocwiczyli zdanie: ,Jutro bedzie niedziela”, wypowiadajac je
w roznych barwach emocjonalnych, wyrazajacych np.: milo$¢, gniew, rados¢, nieched,
dume, zdziwienie, smutek, zal, zlos¢, strach, zadowolenie, pretensje, przerazenie,
wScieklos¢.

Nastepnie kazdy wuczen wylosuje jedna emocj¢, ktorg przedstawi
w wypowiedzianym zdaniu, na forum klasy. Uczniowie beda zgadywac, jaka emocja
zostala wyrazona.

ZADANIE

< Stuchaé oczami

Proszg, zebyscie teraz porozmawiali jezykiem ciala. Najpierw proponuje, abyscie
wyrazili bez stow, Ze jestescie zli... /na kazde zadanie okoto 10 sekund/

... Ze jestescie zmeczeni,

.. ze czujecie si¢ wielcy 1 silni,

.. ze si¢ boicie,

.. ze si¢ nudzicie,

.. ze chce si¢ wam pic¢,

... ze jestescie zadowoleni 1 szczesliwi,

A teraz pokazcie, jak czujecie si¢ w tej chwili.
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12. Wywieranie wplywu na ludzi

Chodzi o to, aby we wiasciwym momencie spotkac wiasciwego czlowieka,
ktory przekaze wlasciwg informacje, abysmy mogli wykonac wtasciwy krok.

Jacek Walkiewicz

Tematyka

1. Wplyw spoteczny a manipulacja.
2. Zasady wplywu spotecznego.
3. Powszechno$¢ sytuacji zwigzanych z wplywem spotecznym.

1. Wplyw spoleczny a manipulacja
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Wplyw spoleczny to proces, w wyniku ktoérego dochodzi do zmiany zachowania,
opinii lub uczu¢ cztowieka wskutek tego, co robig, mysla lub czujg inni ludzie.

Proby wptywania ludzi na siebie nawzajem sg istotg zycia spotecznego. Trudno
sobie wyobrazi¢ zycie spoleczne bez wzajemnych oddziatywan, bez zabiegow, ktorych
dokonujg jedni , by ukierunkowa¢ zachowania innych. Bez tego nie byloby socjalizacji,
zarzadzania, organizacji spotecznych, a nawet zycia towarzyskiego. To dzigki wzajemnym
wptywom ludzie mogg sktania¢ innych do pozadanego zachowania, uzgadnia¢ znaczenie
obserwowanych zjawisk, a takze ustala¢ wspolne cele i realizowaé zamierzenia, ktorych
nigdy nie osiggneliby w pojedynke.

O wplywie spolecznym mowi si¢ wtedy, gdy jeden cztowiek (lub grupa ludzi)
podejmuje dzialania sprawiajgce, ze drugi cztowiek (lub inna grupa ludzi) zmienia
ukierunkowanie swego dotychczasowego zachowania. Wptyw spoteczny moze przy tym
wigza¢ si¢ ze zmianami zaréwno Kkorzystnymi, jak i niekorzystnymi dla obiektu
oddziatywan.

Dziatania takie mogg by¢ skuteczne (zmiana rzeczywiscie nastepuje) lub
nieskuteczne, badz tez jakas zmiana nastepuje, ale nie jest ona zgodna
z oczekiwaniami wplywajacego. Oddzialywania takie moga by¢ intencjonalne
lub bezwiedne.

Manipulacji dokonuje ten, kto intencjonalnie powoduje konkretne zachowania
innego czlowieka, a zamierzong konsekwencja tych zachowan jest korzys¢ podmiotu
manipulacji.

Dlaczego boimy si¢ manipulacji?

Wiele wskazuje na to, ze boimy si¢ utraty wplywu na siebie samych,
na zdarzenia, na wlasny los. Boimy si¢ roli pionka sterowanego przez innych, bezradno$ci
w obliczu cudzego sprytu czy podstepu. Boimy si¢ straci¢ podmiotowos¢, stac si¢ wbrew
woli przedmiotem.

Poczucie sprawstwa, kontroli osobistej, przekonanie, ze od nas samych zalezg
I nasze zachowania, i ich konsekwencje to jeden z najwazniejszych aspektow naszej
osobowos$ci oraz jedna z najbardziej istotnych przestanek budowania przekonania
o wlasnej wartosci.

Pot biedy, kiedy stajemy si¢ pionkami w rekach innych, ale o tym nie wiemy. Gorzej,
gdy zdajemy sobie sprawe, ze zostaliSmy sprowadzeni do roli przedmiotu, zabawki,
narzedzia cudzych interesow. To bardzo bolesne doswiadczenie.
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2. Zasady wplywu spolecznego

m Wykorzystanie kontrastu

Nasze postrzeganie ludzi, rzeczy i zjawisk zalezy od poréwnania z innymi.

Jezeli druga z pokazywanych rzeczy rézni si¢ znacznie od pierwszej, widzimy ja
jako inng przez to, ze wczesniej widzieliSmy te pierwsza. Wykorzystuja to czesto
sprzedawcy, zaczynajac prezentacje od rzeczy najdrozszych, przez co kolejne — tansze
wydaja si¢ by¢ jeszcze tansze niz oceniliby$my je, nie znajgc wczesniej tych pierwszych.

m Regula wzajemnosci

Ludzie odwdzieczaja si¢ tym, od ktorych co$ otrzymali.
Odwzajemniajg si¢ tym samym.

W réznych kulturach powszechnie wystepuje zaréwno zobowigzanie do dawania,
zobowigzanie do przyjmowania, jak i zobowigzanie do oddawania. Wymaga si¢ od
cztowieka, by za otrzymane od kogo$ dobro odwdzi¢czyt si¢ w podobny sposob.

Reguta ta wzbudza w nas ,,poczucie obligacji”. Jest to specyficzny stan pobudzenia,
ktory jest dla cztowieka nieprzyjemny, dlatego jak najszybciej stara si¢ on odda¢ otrzymane
przystugi.

Poczucie zobowigzania do odwdzi¢czenia si¢ pozwala ludziom na inicjowanie
réznego rodzaju tancuchow wymiany, transakcji i zwigzkow, ktore sa ogolnie korzystne
1 dla nich, 1 dla spoteczenstwa jako catosci. Dlatego tez wszyscy cztonkowie spoleczenstwa
s od dziecinstwa trenowani w podporzadkowywaniu si¢ regule wzajemnos$ci — pod sankcja
spotecznego potepienia za jej famanie.

Jesli chcemy mie¢ wptyw na to, co si¢ wokot dzieje, lub znajdujemy si¢ w jakims
uktadzie, nie powinni$my rozgladac si¢ 1 pyta¢: ,,Kto moze mi pomo6c?”. Pierwsze pytanie
powinno brzmie¢: ,,Komu moge pomo6c?”’. Kto moze co$ zyska¢ dzigki mojemu dziataniu?
Czy moja pomoc moze si¢ komus przydac¢? Czy moge by¢ pomocny w jakiej$ konkretnej
sytuacji?

Zgodnie z regula wzajemnosci, ten kto§ pomoze nam, gdy bedziemy potrzebowac
pomocy. Tak to dziata. We wszystkich ludzkich spotecznosciach.
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Im wiecej dajesz, tym wiecej dawa¢ chca obdarowani.
Tak dziala regula wzajemnosci.

Przyshugi i ich rola

Nie zawsze zgodnie z normg wzajemnosci takie dobroczynne dziatanie budzi wzrost

sympatii u ,,obdarzonej” osoby. Przystugi (szczegoélnie niechciane) powoduja nieraz
nieprzyjemng presj¢, by je odwzajemniac, a czasami wrecz obrazaja odbiorceg i wywotuja
u niego przeswiadczenie, ze trudno mu poradzi¢ sobie z wlasnymi problemami.

Natomiast wyswiadczanie przystug powoduje wzrost sympatii do osoby, na ktorej
rzecz si¢ pracuje, to znaczy po wyswiadczeniu przystugi jakiej$ osobie lubimy t¢ osobe
bardziej niz przedtem.

m Regula zaangazowania i konsekwencji

Ludzie daza do zgodnosci miedzy wlasnymi
przekonaniami, stowami, postawami i czynami.

Zasada ta czerpie swg site z systemu wartosci, w ktorym konsekwencja jest uwazana
za ceche pozytywna, za$ niekonsekwencja ma jednoznacznie negatywng ocene. Niezaleznie
od skutkéw spotecznych,, postepowanie konsekwentne jest zwykle korzystne dla tych,
ktérzy potrafig si¢ na nie zdoby¢.

Trzymanie si¢ jakiej§ linii postgpowania jest wygodng ,.droga na skroty”,
pozwalajacg poradzi¢ sobie z komplikacjami wspotczesnego zycia.

Czynnikiem aktywizujagcym ten mechanizm jest zaangazowanie. Trzeba zatem
spowodowac aby cztowiek powiedziat i zrobit co$, co uwiezi go w putapce konsekwencji.
Wystarczy jedna drobna poczatkowa decyzja, a reszta dalej si¢ toczy.

Zaangazowanie, ktorego konsekwencje siegaja przysztosci i wywoluja cheé spéjnosci,
jest: aktywne, publiczne i dobrowolne.

Aktywnosé
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Musimy sprawi¢, ze podjete zostanie konkretne dziatanie, ktore bedzie zgodne
z celem naszej prosby lub zadania.

Publiczne zaangazowanie

Ludzie zazwyczaj zachowuja si¢ konsekwentnie, jesli ich dziatanie jest spostrzegane
przez innych. Jednym ze sposobow uzyskania aktywnego i publicznego zaangazowania,
jedng z najefektywniejszych technik, jest przekonanie kogo$ do zapisania ,,czarno na
biatym” postanowien umowy. Dziej¢ si¢ tak dlatego, ze ludzie uznajg za wiazace to, co
zostalo utrwalone.

Dobrowolnos$¢

Nie jest wskazana proba zmuszania ludzi do zaangazowania w mysl idei, ktére sg im
obce. Powinnismy podja¢ prébe rozpoznania istniejagcego zaangazowania, a nastepnie
zaprezentowa¢ zwigzek pomiedzy treScig aktualnego zaangazowania (wyznawanymi
warto$ciami, osobistymi priorytetami) i naszg oferta.

Zasada konsekwencji i zaangazowania

To prawidlowos¢ ludzkiego zachowania w okreslonym konteks$cie spotecznym. Gdy
coraz bardziej angazujemy si¢ w jakie§ przedsiewzigcie, cho¢ jest ono ryzykowne,
kosztowne pod wzgledem psychologicznym lub nieoptacalne, tkwimy w tym nadal, majac
nadziej¢ na poprawe¢ sytuacji, 1 nie zdajemy sobie sprawy ze zgubnego wplywu
zaangazowania oraz leku przed utrata juz wlozonej pracy czy innych inwestycji.

m Regula spolecznego dowodu slusznosci (konsensusu)

Ludzie decyduja o tym, jakie zachowanie jest w danej sytuacji poprawne,
na podstawie tego, jak zachowujg si¢ inni ludzie.

Zasada ta ma szczegodlnie duze znaczenie w sytuacjach wieloznacznych, niepewnych
1 niejasnych. Kiedy czlowiek nie do konca wie, jak si¢ ma zachowaé, obserwuje innych
1 bierze z nich przyktad. Szczego6lnie mocno nasladuje si¢ ludzi sobie podobnych.

Im wigcej osob wierzy w jaka$ ideg, tym bardziej prawdziwa wydaje si¢ ona
jednostce. Zasada dowodu spotecznego moze by¢ uzywana do sktaniania ludzi do ulegtosci,
za pomocg dostarczenia im dowoddw, ze inni (im wigcej tym lepiej) juz ulegli lub wtasnie
to robig. Zasada ta jest calkiem rozsadna — nasladowanie innych czesto pozwala poradzi¢
sobie w sytuacjach dla nas nowych i niepewnych.
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Jej negatywna konsekwencja jest zjawisko polegajace na nieudzielaniu pomocy
(wypadek, przemoc). Jezeli mogacych pomoc 0sob jest zbyt wiele, to zmniejsza si¢ osobista
odpowiedzialno$¢ kazdej z nich za udzielenie ratunku. Najlepszym sposobem na
doprowadzenie do uzyskania pomocy jest zwrdcenie si¢ do konkretnej osoby i1 uczynienie
jej tym samym odpowiedzialna.

m Zasady wzbudzania sympatii

Z reguly zgadzamy sie¢ spelnia¢ prosby ludzi, ktorych znamy i lubimy.

Sympatia — zyczliwy, przyjazny, przychylny stosunek wobec kogo$ lub czegos.

Egocentrycy 1 egoisci nie sg lubiani, trudno im wspotpracowac i rozwigzywac konfliktowe
sytuacje droga negocjacji. Unikamy ludzi agresywnych 1 zZle wychowanych, nieuczciwych
1 niekulturalnych, niesprawiedliwych i1 niegodnych zaufania, nudziarzy 1 $wigtoszkow,
a takze tych, ktorych skrzywdzilismy. Lubimy natomiast takich, ktérzy dostarczajg nam jak
najwigcej zyskow (réznego rodzaju nagrod) przy minimum kosztow (strat, kar).

Do wzrostu sympatii przyczyniaja si¢ w najwi¢kszym stopniu nastepujace czynniki:

A. Atrakcyjnos¢ fizyczna

Nie ma sprawiedliwo$ci na $wiecie. Osoby atrakcyjne fizycznie (uwaga — to nie
znaczy klasycznie pickne, tylko ,,z klasg”, dbajace o siebie, majace wtasny, ciekawy styl,
przyciagajace uwage dobrym gustem itp.) oceniamy jako milsze, lepsze i madrzejsze,
a brzydkim przypisujemy negatywne cechy. To zjawisko, znane jako efekt aureoli,
wyrzadza wiele szkoéd. Gorsze traktowanie ludzi mniej atrakcyjnych prowadzi do
samospelniajacej sie przepowiedni: zaczynajg mysle¢ o sobie i zachowywac si¢ tak, jakby
istotnie byli gorsi.

Efekt aureoli polega na tym, ze osobom atrakcyjnym fizycznie przypisujemy
nieSwiadomie wigcej zalet, a nieatrakcyjnym fizycznie — wiecej wad.

Ladne dzieci sg nie§wiadomie faworyzowane (samospetniajaca si¢ przepowiednia)
I uzyskuja lepsze stopnie. Brzydkim dzieciom czgéciej przypisuje si¢ wine. Pickni ludzie
czesciej uzyskuja pomoc 1 wsparcie. Kobiety atrakcyjne czesciej 1 szybciej zawierajg
zwigzki matzenskie, w ktérych ich partnerzy sa bardziej wyksztalceni 1 lepiej zarabiaja
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(niz w zwiazkach kobiet mniej atrakcyjnych). Atrakcyjni mezczyzni szybciej awansujg
1 lepiej zarabiaja.

Pierwszym warunkiem zdobycia sympatii jest przyciagni¢cie uwagi walorami
zewnetrznymi.

B. Sprzyjajacy sympatii stopien kompetencji

Najbardziej lubiane s3 osoby majace na dany temat sporg wiedze 1 stosowne
umiejetnosci, ale niepozbawione wad, czyli mylace si¢ czasem, popetniajace rozne drobne
gafy lub niezrecznosci. Ludzi zblizajg bledy popetliane przez innych pod warunkiem,
ze nie jest ich zbyt wiele, bo brak kompetencji 1 gafy wywotuja raczej atak niecheci
1 antypati¢. Otwarte przyznanie si¢ do popetnionego btedu i1 stowo ,,Przepraszam” zjednuje
otoczenie i nie szkodzi autorytetowi.

Osoby kompetentne 1 w ogdle zbyt (czyli nienaturalnie) idealne nie cieszg si¢
przesadng sympatig. Zbyt wiele je dzieli od zwyktych §miertelnikow. Nie warto wobec tego
pozowac na osobe bez wad, co 1 tak moze udac si¢ jedynie na chwile.

C. Podobienstwo

Wazng zaletq ludzi jest ich podobienstwo do nas samych!

Im wigcej podobienstw, tym lepiej dla sympatii, od mato waznych podobienstw typu
uczesanie lub gust kulinarny, do pochodzenia, $wiatopogladu, wyznania. Kazdy rodzaj
podobienstwa wywotuje sympati¢ (im jest ich wigcej, tym lepiej), ale szczegolne znaczenie
ma podobienstwo pogladow. Osoba podzielajaca cudze przekonania dostarcza wsparcia
1 niebywale komfortowego poczucia, ze ma si¢ racje. Bardzo lubimy mie¢ stusznos$c
w kazdej sprawie, dlatego tez darzymy sympatig ludzi, ktorzy si¢ z nami zgadzaja.
Potwierdzenie wlasnych pogladow dziala jak nagroda i sprzyja podtrzymywaniu kontaktu.
W sytuacji negocjacyjnej trudno oczywiscie zgadza¢ si¢ ze wszystkim, bo tylko czes¢
przekonan bywa podobna, ale to, co nas taczy, nalezy szczeg6lnie podkreslac i eksponowaé
na rozne sposoby.

Najbardziej lubiane sg jednak osoby, ktére miaty poczatkowo inne zdanie, a potem
zmienily je pod wpltywem cudzej perswazji. Proznos¢ jest wspdlna wszystkim ludziom
(jakq musze by¢ nadzwyczajnie mqdrg osobgq, skoro udato mi si¢ kogos sktonié¢ do zmiany
zdanial!). Dlatego daj si¢ czasem przekona¢ (np. w mniej istotnych kwestiach), a sympatia
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wczesniejszego oponenta bedzie zapewniona (i sktonno$¢ do ustgpstw bardziej
prawdopodobna).

Podobienstwo wyjasnia rowniez fakt, ze wiekszos¢ ludzi znajduje wspdtmatzonkow
w tym samym wieku, tej samej rasy, majacych taki sam status spoteczny, takie same
postawy 1 wartosci.

Podobienstwo sprawia, ze serca stajg sie czulsze.

D. Czestos$¢ kontaktow

Im bodziec czg$ciej eksponowany, tym lepiej znany. Znajomi wydaja nam si¢
sympatyczniejsi od rzadziej spotykanych. Im mniejsza odleglos¢, tym czestsze kontakty.
Im czesciej kontaktujemy si¢ z dang osobg, tym wigksze prawdopodobienstwo, ze zostanie
naszym przyjacielem.

Czesto$¢ kontaktow budzi sympati¢, bo usuwa niepewnos¢, normalng w kontaktach
Z nowo poznanymi osobami, ktére nawet gdy sg bardzo interesujace, to trudno przewidziec,
jak sie zachowaja.

Czeste kontakty usuwajg niepewnosc.

E. Samoodslanianie

Dobrzy przyjaciele i kochankowie dzielg si¢ intymnymi informacjami o sobie.

Stosowanie samoodslaniania si¢ nie tylko pozwala ludziom glebiej poznaé sie
nawzajem, lecz takze wysyla sygnaly zaufania.

To jest tak, jakbym mowit: ,,Mam tu pewng informacje, cos$, co chee, zeby$ wiedzial o mnie,
1 ufam ci, Ze nie postuzysz si¢ nig, zeby mnie zrani¢”.

Przyjaciele i kochankowie zwykle uwazajg takie rozmowy za wysoce nagradzajace.

Gdy obserwujesz osoby zwierzajace si¢ sobie nawzajem i wymieniajace szczegotowe
informacje o swoim zyciu, mozesz przewidywac, ze beda one stawaty si¢ dla siebie coraz
atrakcyjniejsze.
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Pomysl o ludziach, z ktorymi dzielisz si¢ swoimi sekretami, i o tych, z ktorymi nigdy
bys$ si¢ nimi nie podzielit. Co lezy u podtoza tego dzielenia si¢ tajemnicami lub zatajania
ich?

F. Wzajemnos$¢ sympatii

Lubimy tych, ktérzy nas lubia (regula wzajemnosci). Swiadomo$¢ cudzej
sympatii sprawia, ze zachowujemy si¢ bardziej serdecznie, milo, przyjacielsko,
wywolujac podobne reakcje.

Im bardziej nie$miala 1 niepewng siebie osobg jestes, tym wigkszg sympatia
obdarzysz kogos, kto deklaruje, ze ci¢ lubi.

Wydawaloby si¢, ze podobienstwo pogladow 1 wzajemna sympatia powinny si¢
sumowac¢, ale badania dowiodly, ze najwigksza sympatig obdarzamy tego, kto nas lubi
mimo réznicy pogladéw. Sadzimy zapewne, ze powodem jest nasza wyjatkowa
atrakcyjnos¢ 1, mimo roznicy przekonan, deklarujemy przyjazn.

Teoria zyskiwania i utraty zwraca uwage na rol¢ dynamiki w stosunkach
spotecznych: zmiany w sposobie oceniania nas przez kogos maja wigkszy wptyw na nasza
sympati¢/antypati¢ do niej, niz gdy ocena jest stala.

Efekt zysku — bardziej lubimy osobe, ktora nas nie lubita i zmienita zdanie na pozytywne
(bo namgczylisSmy si¢, aby zmienila opini¢), niz osob¢ darzaca nas sympatig przez caty czas.

Efekt straty — mniej lubimy kogos$, kto przestat nas lubi¢ (nie lubimy niczego tracic),
niz osobg¢ od poczatku niechgtnie nastawiong, a takze mniej — od zadeklarowanego wroga.

G. Wspolpraca

Rywalizacja wprawdzie pobudza (adrenalina), ale zagraza poczuciu bezpieczenstwa
1 wyczerpuje energetycznie, zwlaszcza na dluzsza mete. Wolimy osoby wspoldziatajace z
nami 1 darzymy je sympatia, o ile wktad jest odczuwany jako podobny.

H. Komplementy (pochwaly) i przystugi

Sympati¢ budza wylacznie pochwaly i przyslugi uzasadnione, bezinteresowne
I nieprzesadne.

127



Pochwata 1 przystuga przesadzona, niedostosowana do okolicznosci, budzi
podejrzenia, a nieuzasadniona — wywotuje przekonanie o ghlupocie lub interesownosci
osoby chwalgcej. Jesli uwazasz, ze robisz co$ nie najlepiej lub fatalnie si¢ prezentujesz,
pochwata wzbudzi ostroznos$¢ i nieufno$¢. Narzucanie si¢ z przystugami i chwalenie przy
kazdej okazji moze wrecz spowodowaé antypatie, gdyz podejrzewamy, ze kto$ oczekuje
rewanzu.

Nie lubimy: podarunkéw wymagajacych rewanzu, komplementéw majacych na celu
manipulacje i przystug przynoszacych korzysci ,,uczynnej” osobie.

Jesli cheesz wzbudzi¢ sympatie, raczej popro$ o pomoc, pokaz bezradnos¢, nakton
kogos delikatnie, by cos niezbyt trudnego zrobit dla ciebie. Polubi ci¢ bardziej, bo nie tylko
ma okazj¢ okazac si¢ mocniejszg czy madrzejszg osoba, ale musi sobie uzasadni¢, dlaczego
ci pomogt. Musi by¢ w tobie co$ mitego, skoro poswigca ci swoj czas. Pozytywne emocje
sprzyjaja podtrzymywaniu kontaktu. Uwazaj zatem, aby nieumiej¢tnie stosowane pochwaty
1 przystugi nie obrdcity si¢ przeciwko tobie.

. Samoocena

Nie lubimy i unikamy os6b o zawyzonej samoocenie (megalomandéw). Niskie
mniemanie o sobie budzi sympati¢ u 0sob o niskiej samoocenie na zasadzie podobienstwa,
ale tylko do czasu, gdy nie poczujg si¢ zmeczone zwigzkiem typu ,,widdt §lepy kulawego™.
Zanizona wywoluje nieche¢ — trzeba zaprzeczac¢, podnosi¢ na duchu, a jest to wyczerpujace
nawet dla osob lubigcych ,,porownania w dot”.

Lubimy osoby o $redniej i dobrze uzasadnionej wysokiej samoocenie, ktore
nie podkreslaja tego faktu na kazdym kroku i s3 og6lnie mite w kontakcie.

J. Wlasciwa komunikacja niewerbalna

Niezwykle wazna dla wzbudzenia sympatii, zwlaszcza przy pierwszym wrazeniu,
jest komunikacja niewerbalna. Przyjazna, otwarta mowa ciata: odleglo$¢ fizyczna wygodna
dla obu stron, lekkie wychylenie si¢ w strong¢ rozméwcy, wyprostowany kregostup, rece
1 nogi nieskrzyzowane, ciepta barwa glosu, kontakt wzrokowy bez swidrowania lub innych
przejawow dominacji, agresji, lekki usmiech — takze w oczach. Najlepsze sg spokojne ruchy
i dostrajanie si¢ do rozmowcy. Uwaga z dotykaniem! — zwlaszcza osob nieufnych
i lubigcych dystans.

Sposob bycia typu ,,cieply mi$” wzbudza sympatie, a ,,zimny dran” — antypatie.

128



Mowa ciata odbierana najczesciej jako przyjazna. Czesty kontakt wzrokowy,
pogodny wyraz twarzy z mitym, zachgcajacym, cieplym u$miechem, aprobujace
potakiwanie gtowa, spokojne, otwarte dionie, skierowane czesciej ku gorze, swobodne
ruchy ramion i dtoni, lekkie pochylenie ciata do przodu, rozluznione mi¢snie (nie drza, nie
sg usztywnione), mite i cieple brzmienie glosu, dotyk.

Mowa ciata §wiadczagca o zdecydowaniu i zainteresowaniu: kontakt wzrokowy
do % czasu rozmowy, patrzenie prosto w oczy, twarz niezastaniana w zaden sposéb, lekkie
przechylenie glowy na bok, spokojna pozycja ciata przy stuchaniu, lekkie napigcie ciata
przy moéwieniu, ramiona opuszczone, umiarkowana gestykulacja, otwarte dtonie,
powazny ton.

Najwazniejsze wcale nie jest to, by ludzie nas polubili. Liczy sie to, czy oni wiedza, ze
my ich lubimy.

m Regula autorytetu

Ludzie wola kierowac¢ si¢ wskazowkami prawdziwych autorytetow, ekspertow w danej
dziedzinie, 0s0b z doswiadczeniem.

Caly proces socjalizacji, czyli wychowania 1 przystosowania do zycia
w spoleczenstwie, nastawiony jest na wpojenie czlowiekowi postuszenstwa wobec
rozmaitych autorytetow: rodzicow, nauczycieli, lekarzy itp. Ksztalci si¢ w nas przekonanie,
1z uleglo$¢ taka jest pozadanym sposobem postgpowania 1 ze czesto ma charakter
adaptacyjny, poniewaz rzeczywiste autorytety cechuja si¢ zwykle wiedza, madroscia
1 wladza.

Jesli jestes ekspertem w jakiej$ dziedzinie, musisz zadba¢ o to, by ludzie dobrze o tym
wiedzieli.

Automatyczne uleganie autorytetom oznacza¢ moze uleganie jedynie symbolom
czy oznakom autorytetu (tytuty, ubrania, samochody itp.), nie za$ jego istocie.

m Regula niedostepnosci
Czlowiek pozada najbardziej tego, co niedostepne. Wynika to z ogolnie przyjetego

systemu wartoSci, Ze im czego$ jest mniej, tym jest to cenniejsze.
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Wedtug teorii reaktancji wolnos$¢ jest dla cztowieka jedna z najwazniejszych
potrzeb. Kiedy ograniczy si¢ mu wolno$¢ wyboru, stawiajac jakie§ zakazy lub nakazy,
pojawiajg si¢ u niego negatywne emocje, a nast¢pnie uruchomiona zostaje reaktancja, czyli
zachowanie dazace do odzyskania tej swobody. Przejawia si¢ to wzrostem atrakcyjnosci
postgpowania zakazanego oraz przekors.

Bardzo czgsto wykorzystuja ja handlowcy pod postacig techniki ,,ograniczonej
czasowe] dostepnosci” oraz ,,ograniczonej ilosci”. Z reguly niedostepnosci korzystaja
tez aukcje i licytacje, gdzie rywalizacja i $wiadomos¢, ze za chwile dane dobro moze zostac
nabyte przez konkurenta i straci si¢ niepowtarzalng okazj¢, rowniez ogromnie podbijaja
ceny. Kiedy pewne dobra sg niedostgpne, wowczas ludzie cenig je bardzie;.

ZADANIE

s Powszechnos¢ sytuacji zwigzanych z wplywem spolecznym

Proszg przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie POLITYKI i okres$li¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Prosz¢ przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie GODPODARKI i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Prosz¢ przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie ZDROWIA i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Prosz¢ przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie KULTURY i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Proszg przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wptywu spotecznego
w dziedzinie EDUKACII i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Proszg przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie MEDIOW i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.

Proszg przedstawi¢ trzy przyklady dzialan z zakresu wywierania wplywu spolecznego
w dziedzinie SPORTU i okresli¢, w jakim celu zostaty one podjete.
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13. Sztuka rozwigzywania konfliktow

Nie krzycz. Kiedy krzyczysz, to styszysz tylko wlasny glos.

Mahatma Gandhi

Tematyka

Warunki powstawania konfliktow.

Postawy wobec konfliktow.

Tradycyjne 1 wspotczesne podejscie do konfliktow.
Rodzaje konfliktow.

Skutki konfliktow.

Style rozwigzywania konfliktow.

Zasady skutecznego negocjowania

Mediacje.

© N R wWDdDE

1. Warunki powstawania konfliktow

O konflikcie méwimy, gdy dwie (lub wigcej) 0soby, grupy spostrzegaja niemozliwe
do pogodzenia roznice interesOw, niemoznos$¢ zdobycia waznych zasobdéw, niemoznos$¢
realizacji istotnych potrzeb i/lub wartosci 1 podejmuja dziatania, aby sytuacje t¢ zmienic.
Od tego, jakie to beda dzialania, zalezg dalsze losy konfliktu. Moze on ulec eskalacji,
ztagodzeniu lub rozwigzaniu.

Zachowania sprzyjajace powstawaniu konfliktow

Ludzie czegsto prezentujg takie sposoby zachowan, ktore moga by¢ powodem pojawienia
si¢ sporu. Sg to:

v' skupianie si¢ na btedach drugiej osoby,
v' zlo$liwe i ironiczne komentarze dotyczace osoby lub dziatan, czesto w formie aluzji,
v prowokowanie impulsywnych zachowan adwersarza,

v’ formalizm we wzajemnych kontaktach, brak cierpliwosci,

v' drazliwos¢,
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brak tolerancji nawet na drobne btedy,

podkreslanie r6znic 1 odrgbnosci we wzajemnych relacjach,

atakowanie przewidywanych (wyobrazonych) dziatan partnera,

lekcewazenie plandw 1 propozycji drugiej osoby,

brak zgody na jakiekolwiek propozycje,

uparte trzymanie si¢ wilasnego zdania — gwaltowna jego obrona w przypadku
kontrargumentacji ze strony drugiej osoby,

zarzucanie drugiej osobie ztej woli, nieczystych intencji,

przejawianie nieufnosci,

gotowos$¢ do zachowan obronnych lub ofensywnych w kontakcie.

2. Postawy wobec konfliktow

Dzialania podejmowane przez ludzi w sytuacji konfliktu

Dziatania podejmowane przez ludzi zalezag migdzy innymi od tego, czy przedmiot

konfliktu jest dla nich wazny, czy czuja si¢ dos$¢ silni, aby dziala¢ oraz jakie sposoby

radzenia sobie z konfliktami preferuja. Nalezg do nich np.:

unikanie konfliktu:
v" niedostrzeganie konfliktu tak dtugo, jak tylko jest to mozliwe,
v zmiana definicji sytuacji, przekonywanie siebie i innych, ze nic si¢ nie
wydarzylo, ze nie ma zadnych sprzecznosci,
v’ odraczanie, przeczekiwanie;
rezygnacja z dazen:
v’ poddanie si¢ bez podjecia walki,
v poddanie si¢ po walce,
v’ przegranie walki;
szukanie wsparcia:
v odwotanie si¢ do autorytetu w celu uzyskania wsparcia i pomocy,
v odwolanie si¢ do innych ludzi w celu budowy koalicji;
odwolanie sie do trzeciej strony, aby rozstrzygnela, po czyjej stronie jest racja:
v' odwolanie si¢ do arbitra, aby rozstrzygna¢ spor,
v’ wystgpienie na droge prawna;
podjecie walki w celu zniszczenia przeciwnika;
potraktowanie konfliktu jako problemu do rozwigzania:
v" podj¢cie bezposrednich negocjacji,
v’ poszukiwanie mediatora jako trzeciej strony, ktéra moze wspomoc proces
rozwigzywania konfliktu.

3. Tradycyjne i wspolczesne podejscie do konfliktow

133



Wedlug podejscia tradycyjnego:

v" konflikty sg niepozadane,

mozna i nalezy ich unikac,

zrodtem konfliktéw sg btedy ludzi,

konflikt stanowi zaprzeczenie harmonijnej wspoipracy,

ASRNE NN

przywodcy powinni eliminowac konflikty za wszelka ceng.

Wedlug podejscia wspolczesnego:

(\

konflikty sg norma, sg nieuniknione 1 muszg si¢ pojawiac,

rozne sg zrodta konfliktow,

konfliktow nie nalezy powstrzymywac i utajniac, tylko rozwigzywac,
konflikty przyczyniajg si¢ do wzrostu efektywnosci wspotpracy ludzi,
przywddcy powinni kierowac konfliktem tak, aby przynidst pozytywne efekty,
wiele konfliktoéw odgrywa pozyteczng role.

ANENENENEN

4. Rodzaje konfliktow

Ze wzgledu na zrodta konfliktu:

A. Konflikt warto$ci moze wynikac:

vz odmiennych systemow postaw, warto$ci i przekonaf,

v’z roznych interpretacji dobra i zta,

vz uznawania i stosowania odmiennych regut sprawiedliwosci,

V' ze sprzecznoséci migdzy normami obowigzujacymi w grupie a wlasnymi.

B. Konflikt danych to:

v’ zaklocenia w przekazie informacji, opoznienie przekazu,

v' brak informacji, niedoinformowanie, zatajenie czg$ci informacji, nieujawnianie
danych,

btedne zrozumienie danego komunikatu,

skrajnie r6zne punkty widzenia,

posiadanie odmiennych informacji lub odmienne ich interpretowanie,

manipulacje informacjami,

celowe wprowadzanie w blad — ktamstwo 1 oszustwo.

ANANENENEN

C. Konflikt relacji wyraza si¢ negatywnym stosunkiem do ludzi, z ktorymi znalezliSmy
si¢ w sytuacji konfliktu. Polega na zlej komunikacji, negatywnych silnych emocjach,
btednym, stereotypowym postrzeganiu ludzi, nadinterpretacji motywow czyich$ zachowan,
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przypisywaniu zlych intencji, niesprawdzonych wyobrazeniach na temat drugiej osoby,

checi zemsty 1 odwetowych dziataniach. Ten typ konfliktu narasta, jesli nie jest natychmiast

rozwigzywany.

Cechy charakterystyczne wigkszosci konfliktow relacji to:

v

ASENE N NENEN

rozbieznos¢ celow,

brak motywacji do zawarcia porozumienia cho¢by u jednej ze stron,

brak umiejetnosci porozumiewania si¢,

koncentracja uwagi gtdwnie na sobie,

niestuchanie partnera i nieprzyjmowanie do wiadomosci zdania innego niz wiasne,
nieche¢c osobista,

nieustepliwos$é, agresja, narzucanie swojego zdania.

D. Konflikt intereséw powstaje, gdy zaspokojenie potrzeb jednej strony uniemozliwia

lub utrudnia zaspokojenie potrzeb drugiej strony. Moze dotyczyc¢:

v
v

v

istotnych dobr, tj. pieniedzy, czasu, podziatu pracy (potrzeb rzeczowych),

Sposobu prowadzenia rozmoéw lub rozwigzywania konfliktow (potrzeb
proceduralnych),

poczucia  wlasnej  wartosci, godno$ci, zaufania, szacunku (potrzeb

psychologicznych).

E. Konflikt strukturalny to:

v

ANER NI NERN

v
v

niejasne okreslenie r6l w grupie,

niesprawiedliwy przydziat zadan,

nierealistyczne terminy 1 1lo$¢ zadan, jakie musza by¢ wykonane,

zbyt mata przestrzen, w ktorej mieszkaja lub pracujg ludzie,

zbyt duza odlegtos¢ lub inne techniczne problemy zwigzane z porozumiewaniem si¢
0sob, ktore musza koordynowac swoje dziatania,

niewtasciwa kontrola efektow pracy,

ograniczone zasoby, o ktore konkurujg strony.

Ten typ konfliktu jest w zasadzie niezalezny od ludzi.

5. Skutki konfliktow

Negatywne skutki konfliktow

Konflikty najcze¢sciej traktujemy jako zdarzenia nieprzyjemne, destruktywne, ktore:

v
v

wyzwalajg negatywne emocje, stres, atmosfere napiecia i niepokoju,
niszcza wspolprace,
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zaburzaja komunikacje,

niszcza relacje migdzy ludzmi,

poglebiajg roznice migdzy ludzmi,

dezintegruja grupy,

mogg tworzy¢ solidarno$¢ grupowa skierowang przeciwko innym cztonkom
zespotu,

powoduja utrate energii, ktora mogtaby by¢ wykorzystana do realizacji zadan,
zaburzajg racjonalne myslenie i zawe¢zajg spostrzeganie,

powoduja 1 ujawniajg nieracjonalne zachowania,

obnizaja wydajnos$¢ 1 jako$¢ pracy,

zwiekszaja podejrzliwos¢ 1 ograniczaja zaufanie,

mogg doprowadzi¢ do nieodwracalnych skutkow.

Niekorzystne konsekwencje konfliktu majg najczesciej miejsce przy przedluzajacym sie,

niszczacym procesie, ktory nie znajduje konstruktywnego rozwigzania.

Pozytywne strony konfliktow

Konflikty majg réwniez wiele aspektow pozytywnych:

v
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v
v

stanowig zrodlo energii dla korzystnych przemian w zyciu jednostek i grup
spotecznych,

przyczyniaja si¢ do wzrostu efektywnosci dziatan 1 wspotpracy ludzi,

stymulujg zainteresowanie w stosunku do problemu 1 che¢ jego rozpoznania,
wyjasniajg wiele spraw,

podnosza poziom zaangazowania stron,

zwicgkszaja przeptyw informacji mi¢dzy stronami,

inicjuja procesy doskonalenia si¢ i rozwoju stron,

sktaniaja do poszukiwania nowych rozwigzan,

stanowig sygnal ostrzegawczy o ztym funkcjonowaniu okreslonych obszaréw,
takich jak struktura organizacji czy komunikacja wewnatrz organizacji,
przyczyniaja si¢ do poglebienia wiedzy zar6wno na swoj temat, jak i na temat
partnera; mocnych 1 stabych stron, potrzeb, celow, systemu wartosci 1 uczuc,
umacniajg kontakty 1 zwiekszaja zaufanie migdzy stronami, jesli konflikt zostanie
rozwigzany konstruktywnie,

wzmacniajg poczucie tozsamosci stron,

usprawniajg procesy rozwigzywania problemow.

Rozwigzanie konfliktu pozwala na zaspokojenie potrzeb, interesow, pragnien i oczekiwan

jego uczestnikow.

6. Style rozwiazywania konfliktow
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Pig¢ stylow rozwigzywania konfliktéw to: wspolpraca, kompromis, walka, unikanie,
uleganie.

Wszystkie maja swoje zalety i wady, ale warto je znac i stosowa¢ odpowiednio do
sytuacji. Elastyczne stosowanie roznych styldow decyduje o skuteczno$ci podczas
negocjacji.

WSPOLPRACA — harmonijne partnerstwo, skupianie sie na tym, co laczy, a nie dzieli,
praca nad korzysciami obu stron. To najtrudniejszy styl, wymagajacy inteligencji
emocjonalnej 1 umystowej, otwartosSci 1 umiejetnosci stuchania, elastycznosci
1 zaangazowania, tolerancji i tworczego myslenia.

Wspotpraca jest niemozliwa, jesli twoj partner, mimo wielu zachgcajacych sygnatow
i konkretnych propozycji, nie chce lub nie umie wspotpracowac.

KOMPROMIS - sztuka ustgpowania i znajdowania ,,zlotego s$rodka”. Korzystna,
gdy rezygnuje si¢ z nieistotnych kwestii. Jesli jednak rezygnujesz z waznych spraw, trudno
mowic o satysfakcji 1 korzysciach z porozumienia. Konflikt wybuchnie ze zdwojong sila.
Kompromis niebezpiecznie zbliza si¢ do ulegania i strat, gdy twoje ustgpstwa sg wigksze
1 czgstsze.

WALKA - potrzebna, zeby u oséb niedojrzatych spolecznie zdoby¢ autorytet.
Najwazniejsze, to umie¢ zmieni¢ ten styl na inny, bo jest wyczerpujacy fizycznie
1 emocjonalnie, a takze psuje stosunki z ludzmi na dtuzej. Musisz jednak umiec¢ si¢ bronic,
a takze odpowiedzie¢ ciosem ,,twardemu” rozmowcy.

Walke bez umiaru stosuja osoby z potrzeba udowadniania wtasnej przewagi, osoby
nasladujace dawne agresywne wzorce i ludzie probujacy ukry¢ wiasng stabos¢. Podczas
walki dochodzi cze¢sto do tzw. cyklu odwetowego.

Dowodem twojej dojrzalosci jest w pelni Swiadome stosowanie walki, gdy:

v’ pokazujesz, ze umiesz nie tylko walczy¢ (skupienie si¢ na sobie, egocentryzm),
ale 1 wspolpracowac (prezentacja otwarto$ci na potrzeby innych) czy ustepowac
(kompromis),

v’ potrafisz podczas walki, co pewien czas wyciggnac reke do partnera w negocjacjach,
zdobywajac si¢ na gesty zgody i czekajac na sygnat zaprzestania walki z drugiej strony,

v walczysz w obronie wyzszych wartoéci, po wyczerpaniu innych mozliwosci dziatania,

v walczysz w obronie stabszych lub pokrzywdzonych, ktorzy sami nie chcag lub nie umiejg
si¢ obroni¢ (dzieci, ludzie starzy i schorowani, osoby z uposledzeniem fizycznym lub
umystowym, pozostajacy w chwilowej bardzo ztej kondycji psychicznej itp.).
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Jesli kochasz walke, znajdz sobie taki rodzaj sportowej, naukowej czy innej
rywalizacji, ktéra dostarczy ci radosci. Najlepiej jednak, zeby mogto by¢ wielu wygranych.

UNIKANIE — odroczenie rozwigzania konfliktu; korzystne, gdy:

v’ nie masz argumentow,
zle si¢ czujesz,
chcesz wyciszy¢ emocje,

ANRNIRN

masz inng wazng spraw¢ do zalatwienia.

Unikanie powinno by¢ ograniczone w czasie, tzn. w koncu musisz rozwigzac¢ konflikt,
W przeciwnym razie pozwalasz sobg manipulowac¢. Konflikt sam si¢ nie rozwiaze, trzeba
zacza¢ dzialal.

ULEGANIE — dla os6b niesmiatych i niepewnych siebie oraz przyjacielsko nastawionych
to styl doskonaty, dajacy oparcie i poczucie bezpieczenstwa pod warunkiem, ze postawa
drugiej strony konfliktu bedzie identyczna.

Gdy natrafisz na ,,twardego” partnera, przegrasz lub przegraja obie strony. Narazasz
si¢ na eksploatacje, lekcewazenie, poczucie krzywdy, co grozi kumulacjg napigcia
1 niekontrolowanym wybuchem emocji. Konformizm i dazenie do ,,$wigtego” spokoju
okazuja si¢ czasem pulapka.

Ulegaj, doktadnie wiedzac, dlaczego to robisz, gdy sytuacja zdecydowanie tego
wymaga, a nie dlatego, ze inaczej nie umiesz.

Czasem liczymy na regute wzajemnosci — ulegajagc w drobnej sprawie, spodziewamy
si¢ niekiedy ustgpstw w sprawach powazniejszych i jest to racjonalna motywacja.

Warto opanowaé¢ wszystkie style rozwiazywania konfliktow. To narzedzia
kontrolowania rzeczywistosci i zwigkszania wlasnej skutecznoSci podczas
negocjowania.

7. Zasady skutecznego negocjowania

Negocjacje to bezposrednie rozmowy, ktorych celem jest osiggnigcie porozumienia,
zawarcie transakcji lub rozwigzanie problemu. Porozumienie zostaje zawarte wowczas,
gdy zaakceptuja go wszystkie strony. Przebieg negocjacji (to, jak sa one prowadzone) oraz
treS¢ zawartego porozumienia (to, co zostalo uzgodnione) zaleza wylacznie od
bezposrednich uczestnikow. Tak wigc negocjatorzy sprawuja peing kontrole zarowno nad
procesem negocjacji, jak i nad meritum.
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Koniecznym warunkiem podjgcia proby negocjacji jest motywacja do wspotpracy

u obu stron. Brak dobrej woli 1 tolerancji uniemozliwia znalezienie dobrego dla wszystkich

rozwigzania konfliktu (warunek konieczny, by zechcialy zaakceptowac rozwigzanie).

A. Zalozenia ogolne negocjacji skoncentrowanych na rozwiazywaniu probleméw

v

Sprobujcie oddzieli¢ ludzi od problemu. Nie walczcie z ludzmi, zmagajcie si¢
z problemem, ktory macie wspdlnie rozwigza¢. Celem negocjacji nie jest
pognebienie ludzi po drugiej stronie stotu. Porozumienie z nimi moze zapewnic
zaspokojenie waszych potrzeb. Traktujcie ich z szacunkiem.

Postarajcie si¢ oddzieli¢ cele, interesy od konkretnych stanowisk (ofert, propozyciji).
Nie czyncie warownej twierdzy z waszego stanowiska. Licza si¢ wasze potrzeby,
ktore najczeSciej mozna realizowa¢ na rdézne sposoby. Broncie sprawy
a nie pozycji przetargowych.

Spréobujcie dostrzec glebsze potrzeby, cel i interesy drugiej strony. Nie wystarczy
powierzchowne rozumienie ich stanowiska. Jesli dobrze zrozumiecie interesy
partneréw, macie szans¢ znalez¢ rozwigzanie korzystne dla was, a dla nich mozliwe
do zaakceptowania. Tylko porozumienie w pelni zaakceptowane przez obie
strony bedzie naprawde realizowane i trwale.

Postarajcie si¢ opieraé¢ negocjacje na obiektywnych kryteriach. Potrzebne wam
beda rzetelne informacje dotyczace dyskutowanych kwestii. Sprawdzcie, czy obie
strony opieraja si¢ na tych samych informacjach, czy podobnie je interpretuja.
Pozwoli to unikng¢ nieporozumien i konfliktow w przysztosci.

Zastanéwcie si¢, czy ewentualnego porozumienia nie da si¢ rozszerzy¢
0 dodatkowe ustalenia, ktore przyniostyby jednej ze stron takie korzysci,
ze zgodzilaby si¢ na ustgpstwa w innej kwestii. Zanim zabierzecie si¢ do ,,dzielenia
tortu korzysci”, pomyslcie wspolnie, czy nie da si¢ go powickszy¢. Potraktujcie
negocjacje jako okazje do nawiazania lub poszerzania wspélpracy!

Pamigtajcie, ze porozumienie i klimat, w jakim zostalo osiggnicte beda wiele
znaczyly w nastgpnych kontaktach z partnerami. Jesli wasi partnerzy poczujg si¢
,wmanipulowani” w niekorzystne dla nich porozumienie, to przy najblizszej okazji
beda probowali si¢ odegraé. Czy zalezy wam na eskalacji napigcia? Negocjujac
dzisiaj, mySlcie o przyszlosci!!!
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B. Wskazowki dla negocjatorow

v" Dokladnie analizuj posiadane informacje przed przystapieniem do rozmow.
Ustal, czego nie wiesz i czego bezwzglednie musisz si¢ dowiedzie.

v" Podejmuj negocjacje wylacznie w dobrym stanie psychofizycznym. Nie pij
alkoholu, bo stracisz kontrole nad sytuacja.

v Estetycznie przygotuj miejsce negocjacji i ubierz sie odpowiednio do sytuacji,
okazujac w ten sposob szacunek drugiej stronie.

v' Stwérz mila atmosfere. Dobre obyczaje i kultura osobista tworzg dobry klimat
do rozmoéw. Dbaj o psychofizyczny komfort partnera — zauwazy to, doceni, odpowie
tym samym.

v' Ujawniaj wlasny dyskomfort fizyczny lub psychiczny i pro$ o dogodne
dla ciebie zmiany.

v' Nie dopus$¢ do chaosu. Dbaj o to, by nie moéwi¢ jednoczes$nie z partnerem.
R6b notatki. Miej przed sobg plan rozmowy i1 uporzadkowane materiaty. Dostarczaj
zadane dokumenty. Nie odktadaj waznych kwestii na pozniej, bo zapomnisz.

v" Okazuj uprzejmos¢ i zainteresowanie odmiennym od twojego punktem widzenia
na sprawe¢. Lekcewazaca lub obrazliwa uwaga usztywni stanowisko twojego
rozmoOwcy 1 osiggnigcie porozumienia stanie si¢ trudniejsze. Udaj, ze nie widzisz
niezreczno$ci 1 klopotliwej sytuacji rozmowcy. Nie stawiaj go w niezrgcznym
polozeniu, okaz Slepote na gafy.

v" Dbaj o punktualnos$é, ale zachowaj spokdj, kiedy partner si¢ spézni. Nie atakuj,
tylko asertywnie powiedz, jak si¢ czujesz.

v" Definiuj pojecia i tak prowadz rozmowe, aby mie¢ pewno$¢, ze obie strony mowia
o tym samym. Nieporozumienia cz¢sto biorg si¢ z wieloznacznego
1 nieprecyzyjnego jezyka uzywanego przez obie negocjujace strony.

v Nie uzalezniaj si¢ przesadnie od partnera, bo zacznie ci dyktowa¢ warunki.

v' Koncentruj uwage glownie na partnerze — wstuchaj si¢ uwaznie w to, co mowi.
Skupienie uwagi na sobie to oznaka nastawienia obronnego i indywidualistycznego
(nie zadaniowego) lub braku kompetencji negocjacyjnych.

v Shluchaj tak, by uslysze¢ — parafrazuj, zwlaszcza wtedy, gdy rozmowca mowi
szybko, betkotliwie, niejasno, nielogicznie, z wieloma dygresjami, a to, co
przekazuje jest bardzo wazne 1 musisz doktadnie zrozumie¢. Nie przerywaj! Nie
rysuj na boku — to oznaka przerazliwej nudy i znuzenia. Raczej popros o przerwe,
kiedy usypiasz lub chcesz zebra¢ mysli.

v" Przyznaj si¢ do bledu i powiedz ,,Przepraszam”.

v Nie daj si¢ w zaden sposob wyprowadzi¢ z rownowagi. Ale jesli juz tak sie stanie
— moOw asertywnie, jak si¢ czujesz, oddychaj przepong i stosuj bardziej
zaawansowang relaksacje podczas przerwy.

v Nie strasz, nie groz, nie szantazuj.

v/ Zadawaj pytania:
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— aby uzyska¢ jak najwigcej informacji — wiedza o potrzebach, nadziejach
1 obawach partnera jest szansg na dojscie do porozumienia,

— aby dowiedzie¢ sig¢, dlaczego partner ma zdanie inne niz ty i poznac
doktadnie jego motywacje,

— aby dobrze usposobi¢ do siebie partnera negocjacji,

— w taki sposéb, aby jak najczesciej uzyskiwaé odpowiedz ,, Tak”,

— nie po to, by poczuc¢ si¢ wazng osoba, ale by wyjasni¢ wszystkie watpliwosci,
takze wowczas, gdy czegos nie rozumiesz,

v" Kontroluj sil¢ glosu. Nie méw zbyt cicho ani nadmiernie podniesionym glosem
— irytuje jedno 1 drugie; kontrola sity glosu to sprawdzian twojej ogolnej
samokontroli.

v Dbaj o zwiezlo$¢ i precyzje wypowiedzi - nie méw za dhugo, to nudzi i denerwuje.

<\

Zachowaj dyskrecje i lojalno$¢ — bedziesz mie¢ przyjaciot, nie wrogow.

v Niezaleznie od efektu pertraktacji zakoncz spotkanie akcentem przyjacielskim
— to szansa poprawnych stosunkéw w przysztosci i sprawdzian twojej dojrzatosci
spoleczne;.

C. Negocjacje zakonczyly si¢e sukcesem, jesli:

Wszyscy uczestnicy uwazaja, ze akceptuja poziom zaspokojenia swoich potrzeb.
Kazdy uczestnik odczuwa, ze druga strona akceptuje to, co dla niego wazne.
Kazdy z uczestnikdw uwaza, ze w procesie negocjacyjnym byt traktowany fair.
Wszyscy czuja si¢ zobowigzani do wywigzywania si¢ z zawartych umow.

AN NI NN

Osiagnigte porozumienia moga by¢ wprowadzane w zycie — sg dopracowane
pod wzgledem technicznym, finansowym, politycznym i spotecznym.
v Uczestnicy byliby gotowi negocjowaé ze sobg jeszcze raz, gdyby okazato
si¢ to konieczne.
Jesli jednak mimo wszystko nie uda si¢ osiagnacé pozytywnego efektu negocjacji, poproscie
0 pomoc mediatora.

8. Mediacje

Zdarza sig, ze bezposrednie negocjacje nie prowadza do zawarcia porozumienia
lub eskalacja konfliktu 1 wzajemnej niecheci uniemozliwia stronom podjecie negocjaciji.
W takiej sytuacji mozna zwrécic si¢ do mediatora — osoby niezaleznej, bezstronnej, ktorej
zadaniem jest pomdc stronom Ww znalezieniu rozwigzania akceptowalnego przez
wszystkich. Mediator kontroluje proces rozwigzywania konfliktu, chroni przed jego
eskalacja, pomaga stronom zrozumie¢ problem, dokona¢ analizy konsekwencji r6znych
rozwigzan. W przypadkach bardzo silnego konfliktu moze posredniczy¢ w komunikacji
migdzy stronami, ktére nawet nie chcg spotkac si¢ przy jednym stole. Wybdr rozwigzania
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1 opracowanie koncowego porozumienia zalezy od uczestnikow. Strony zatem zachowuja
kontrolg nad trescig koncowego porozumienia.

Warunkiem zawarcia porozumienia jest zgoda uczestnikow. Miarg jego jakoSci
— podobnie jak w przypadku negocjacji — jest satysfakcja stron.

Funkcje mediatora:

v' Pilnuje przestrzegania porzadku, ustalonych procedur i regut gry.
Zbiera i porzadkuje informacje.
Pomaga zdefiniowa¢, na czym polega problem.

ANRNIRN

Ulatwia analize problemu: uwzglednia wiele punktow widzenia, zwraca uwage
na kwestie niedostrzegane przez zadng ze stron.

Utatwia komunikacje, zachecajac do parafrazy, wyjasnien, oddzielania faktéw
od interpretacji i emocji.

Zachgca do ustepstw, kompromisu 1 wspotpracy, pokazujac obopodlne korzysci.

\

7 kazda ze stron prowadzi na boku rozmowy uscislajace rdézne kwestie.

Stara si¢ uspokoi¢ kazdg ze stron w najwtasciwszy dla niej sposoéb. Umie Zzartowac.
Pomaga zachowac ,,twarz” obu stronom w trudnych dla nich chwilach.

Proponuje szukanie roznych rozwigzan problemu.

AR NE RN

Jesli strony zamierzajg zerwa¢ rozmowy, podsuwa wlasne propozycje rozwigzania
problemu, ale nie upiera si¢ przy nich.

\

Przyjmuje na siebie cze$¢ odpowiedzialnosci za trudnosci w dogadaniu si¢ lub wrecz
role ,kozla ofiarnego”, aby rozladowa¢ atmosfer¢ i pomdc w osiggnigciu
porozumienia.

v’ Kieruje calo$cig procesu negocjacyjnego.

v Dba o wla$ciwg realizacje umow.

ZADANIE

% Ratujmy swiat

Nauczycielka prosi uczniow, by dobrali si¢ w pary. Nastepnie jedna osoba z kazdej pary
wychodzi na zewnatrz (sama prowadzaca tez wychodzi, proszac pozostalych, by poczekali
na nig). Kazdemu z uczniéw na zewnatrz zostaje wreczona Instrukcja A z informacja, ze
ich zadaniem bedzie negocjowaé (znalez¢ rozwigzanie) z druga osobg z pary. Instrukcja,
ktéra otrzymuja uczniowie zawiera opis ich sytuacji oraz cele, ktoére maja osiggna¢. Na
przygotowanie uczniowie maja 3 minuty (warto poprosic ich, by nie komunikowali si¢ ze
sob3).

Nastepnie nauczyciel wraca do pozostatych uczniow (tych, ktorzy zostali w klasie),
przekazuje im takie samo polecenie, jednak wrecza Instrukeje B.
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Po przygotowaniu (monitorowanym przez nauczycielke¢) uczniowie wracaja
do klasy i rozpoczynajg swoje negocjacje w dwojkach. Kazda dwojka niezaleznie — powinni
znalez¢ miejsce w klasie tak, by sobie wzajemnie nie przeszkadza¢. Czas na te cze¢$é
¢wiczenia to 5 minut. Po zakonczeniu symulacji negocjacji w dwdjkach nauczycielka
sprawdza, jakim rezultatem zakonczyty si¢ rozmowy w kazdej z nich.

Podsumowujac rezultaty, nauczycielka powinna pokaza¢é, ze kluczem do
powodzenia byto zakomunikowanie potrzeb jednej i drugiej strony (zottka i skorupki).

INSTRUKCIJE

Instrukcja A — ,,Ratujmy Afryke”

Wyobraz sobie, ze pracujesz w miedzynarodowej organizacji ,,Ratujmy Afryke”.
Niedawno zostal wynaleziony niezwykty rodzaj nawozu, dzigki ktoremu mozna hodowacé
ro$liny uprawne na Saharze i innych pustyniach. To praktycznie wyeliminowatoby problem
glodu w Afryce. Jednak do jego produkcji potrzebna jest substancja zawarta w jajach,
pewnego gatunku ptakow zamieszkatych tylko na wyspach Hong. Uzyskuje si¢ ja
po przetworzeniu zottek jaj. Ptaki te, niestety, nie gniezdza si¢ nigdzie poza tym jednym
miejscem. Nie powiodly si¢ proby ich sztucznej hodowli. Aby produkcja nawozu byta
mozliwa, musisz zdoby¢ jak najwigcej jaj, z tych, ktore obecnie sg na wyspie. Lecisz wigc
na wyspy Hong, by, jesli to mozliwe, wykupi¢ od mieszkahcow wyspy caty zapas jaj.

Jednak jest pewien duzy problem. Wiesz, ze przedstawiciel innej organizacji
o nazwie ,,Szczesliwy Swiat” udaje si¢ w tym samym, co ty, kierunku, by takze wykupié
100% jaj. To pewna informacja, cho¢ nie wiadomo, w jakim celu chce to zrobi¢. Spotykasz
go w samolocie. Twoim celem jest uzyskanie jego zgody na wykup mozliwie jak
najwiekszej ilosci jaj — najlepiej 100%. Musicie si¢ dogada¢ przed ladowaniem samolotu.
(masz 5 minut).

Instrukcja B — ,,Szczesliwy Swiat”

Wyobraz sobie, ze pracujesz w miedzynarodowej organizacji ,,Szczesliwy Swiat”.
Niedawno zostala wynaleziona niezwykla szczepionka, ktéra praktycznie pozwolitaby
zapobiega¢ wszystkim znanym postaciom raka. Jednak do produkcji tej szczepionki
potrzebna jest, jako najwazniejszy sktadnik, substancja zawarta w jajach, pewnego gatunku
ptakow zamieszkatych tylko na wyspach Hong. Uzyskuje si¢ ja po przetworzeniu skorupek
jaj. Ptaki te, niestety, nie gniezdza si¢ nigdzie poza tym jednym miejscem. Nie powiodty
si¢ rowniez proby ich sztucznej hodowli. Aby produkcja szczepionki byta mozliwa, musisz
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zdoby¢ jak najwigcej jaj, ktore obecnie sg na wyspie. Jedziesz tam by, jesli to mozliwe,
wykupi¢ od mieszkancoéw wyspy caty zapas jaj.

Jednak jest pewien duzy problem. Wiesz, ze przedstawiciel innej organizacji
o nazwie ,,Ratujmy Afryke” podaza w tym samym kierunku, by wykupi¢ 100% jaj. To
pewna informacja, cho¢ nie wiadomo, w jakim celu chce je wykupi¢. Spotykasz go w
samolocie. Twoim celem jest uzyskanie jego zgody na wykup mozliwie jak najwigkszej
ilosci jaj — najlepiej 100%. Musicie si¢ dogada¢ przed ladowaniem samolotu.
(Masz 5 minut.)
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14. Ksztalcenie umiejetnosci tworczego myslenia,
rozwigzywania problemow i podejmowanie decyzji

Czasami jedyna droga do stworzenia czegos doniostego
prowadzi przez tworzenie wielkiej ilosci.

Paul Sloane

Tematyka

1. Uwarunkowania rozwoju kreatywnosci.

2. Zasady rozwoju kreatywnosci.

3. Trening kreatywnosci, rozwigzywania problemoéw i1 podejmowania
decyzji.
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1. Uwarunkowania rozwoju kreatywnosci

Kreatywnos¢ osoby, nie rzeczy

Postawa tworcza stala si¢ wspodtczesnie kompetencja, ktorej co rusz wymaga sie
od pracownikéw, studentow, uczniow. W $wiecie, w ktorym wszyscy si¢ poréwnuja
ze wszystkimi, w cenie sg ci, ktorzy potrafig si¢ wyrdzni¢, wybi¢ ponad przecig¢tnoscé.

Na szczescie tworczej postawy oraz zwigzanych z nig zachowan mozna si¢ uczyc,
rozwijac ja 1 ksztattowac.

Kreatywnos¢ to nazwa dla zbioru cech charakteru (postawy) cztowieka, ktéry
wykazuje si¢ zdolno$ciami generowania (wymy$lania) nowych i wartosciowych pomystéw
(idei, koncepcji, rozwigzan). W tym sensie logiczne i zasadne jest moéwienie, ze kreatywny
jest: uczen, pracownik, sportowiec, handlowiec czy kucharz, a nie - ich wytwor czy dzieto.
Cechg kreatywnosci przypisujemy wiec ludziom, a nie rzeczom czy nawet instytucjom.

Kreatywno$¢ jest ogolng wlasciwoscia cztowieka, cho¢ moze si¢ roznie przejawiac
w roznych dziedzinach. Kto§ kreatywny w dziedzinie literatury czy w ogole
w postugiwaniu si¢ slowem, nie musi by¢ taki w dziedzinie marketingu lub sztuki
kulinarnej.

Istotg kreatywnosci jest pomystowosé, czy — jak ja dzisiaj okreslajg psychologowie
tworczosci — ideacja. Ideacja to zdolnos¢ do wymyslania wielu sposobow rozwigzywania
problemow otwartych. U osob kreatywnych moze si¢ ona przejawia¢ na wysokim poziomie
w wielu dziedzinach aktywnosci, ale moze tez dochodzi¢ do glosu najwyrazniej tylko w
jednej z nich (np. w biochemii lub w krawiectwie).

Kreatywnos¢ to dziatalno$¢ lub postawa czlowieka tworczego. Pojecie cztowieka
tworczego 1 kreatywnego traktujemy zatem zamiennie. W tym rozumieniu kreatywno$¢ nie
jest jakim$ stopniem wstepnym do twdrczosci, wezesng inicjacjg do tworczosci dojrzatej
czy wybitnej. Kreatywnym nazwiemy zaréwno twdrc¢ wybitnego, tworzacego unikatowe
w skali $wiatowej dzieta sztuki, teorie naukowe czy wynalazki, jak i tworcg codziennego,
ktory ma unikatowe pomysty w skali rodziny, grupy zawodowej czy sasiedzkie;j.

Kreatywnos$¢ to wlasciwos¢ czlowieka, ktorego dziatalno$¢ przynosi wartoSciowa
nowos¢, czyli taka, ktora niesie okreslone, pozytywne wartoséci dla samego tworcy, jego
rodziny, grupy zawodowej, kraju lub catego $wiata. Nowa rzecz (wynalazek, dzieto,
koncepcja dziatania itp.) musi by¢ jeszcze bardziej cenna, to znaczy bardziej uzyteczna,
pigkniejsza, efektywna itd. niz juz istniejgca, zeby zastuzy¢ sobie na miano tworcze;.
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Dobro, prawda, pickno i uzyteczno$¢ spoteczna to wartosci ciggle uzasadniajace cele
kreatywnosci i dlatego przeciwstawiamy si¢ praktyce méwienia o ,.kreatywnym ztodzieju”
lub ,,twérczym mordercy”.

Zycie tworcze wymaga, aby:

v By¢ pilnym, uwaznym, zaangazowanym, ale rowniez zdystansowanym, gdy trzeba.

v By¢ aktywnym, pelnym inicjatywy i weny, ale umie¢ tez przerwac dziatania tworcze
1 slucha¢ innych, by¢ cierpliwym 1 umie¢ czekac.

v' By¢ przekonujagcym, upartym i wytrwalym, ale umie¢ roéwniez zrezygnowac
ze swojego punktu widzenia 1 tolerowa¢ pomysty innych oséb.

v' By¢ odwaznym, podejmowac sensowne ryzyko, ale nie trwoni¢ sit na przesadny
heroizm 1 glupig brawure.

v' Umie¢ wykorzystywaé okazje do tworczej innowacji, ale nie po trupach
1 nie za wszelka cene.

v' Umieé¢ wspotpracowaé w grupie i wykorzystywaé umyst zbiorowy, ale potrafi¢
tez przeciwstawic si¢ naciskowi zespotu i zachowac¢ wlasne zdanie.

v" Umie¢ odracza¢ krytyke wiasnych i cudzych pomystow w fazie ich generowania,
ale tez trafnie 1 asertywnie ocenia¢ ich wartos¢ nieco poznie;.

v By¢ dociekliwym i pytajacym, pomystowym, ale i krytycznym, ufnym i dziecigco
naiwnym, gdy potrzeba.

Mity dotyczace natury tworczosci

= Rzadki dar od boga
Zgodnie z tym mitem zdolnosci tworczych nie mozna naby¢, trzeba si¢ z nimi urodzic,
sg one swoistym darem od boga (losu, ducha, muz, demiurga itp.). Umiejetnosci tworczych
nie uda si¢ takze rozwing¢ w toku edukacji.

Falszywos$¢ takich przekonan wykazuja wspolczesne badania. Wynika z nich,
ze tworczo$¢ to taki sam rodzaj aktywnos$ci 1 zdolnosci jak inne (np. zapamigtywanie,
myslenie) i tak jak one podlega pewnym prawom rozwojowym. Jest poznawalna, daje
si¢ bada¢, stymulowac i rozwija¢. Nie oznacza to jednak, ze wszystkie zdolnosci tworcze
da si¢ ksztaltowa¢ do dowolnego poziomu i u kazdego. Sa ludzie o szczegodlnych
zdolnos$ciach (np. muzycznych) 1 ich pozbawieni.

= Tylko artySci sg twércami
,» Tworczos¢ wigze sie glownie ze sztuka, a jej tworcami sg artys$ci”. To chyba najbardziej
rozpowszechniony mit o tworczosci. Wiele oséb wrgcz utozsamia tworczos¢ ze sztuka.
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Tworzy¢, by¢ uzdolnionym tworczo to by¢ aktywnym w jakiej$ tradycyjnej dziedzinie
sztuki (plastyka, muzyka, literatura).

Tymczasem wspotczesne pojecie tworczosci obejmuje nie tylko sztuke, lecz takze
dziatania spoleczne, prac¢ samorozwdj, nauke, technike, rekreacje i sport, kuchnig itd.

Twoérczos¢ moze polega¢ na robieniu zwyczajnych rzeczy w niezwyczajny sposob
— taki, ktory przynosi wytwory lub zachowania nowe i cenne. Nie ma zatem dziedziny,
w ktorej cztowiek nie moze wykaza¢ si¢ kreatywnoscia.

2. Zasady rozwoju kreatywnosci

A. BARIERY

ZASADA

W realizacji tworczego styl Zycia warto najpierw rozpozna¢ bariery, ktore hamuja nasze
myslenie 1 dziatania twodrcze, a potem odwaznie je pokonywaé, liczac si¢ z tym,
ze naruszymy jakies$ tabu lub spotkamy si¢ ze spotecznym lekiem przed nowoscia.

WYJASNIENIE

W realizacji potencjalnych zdolnosci do pisania, malowania, konstruowania
1 organizowania przeszkadzajg nam liczne bariery, ktore blokuja swobodny przeptyw mysli
lub wdrozenie wymys$lonego juz rozwigzania w zycie szkoly, firmy czy organizacji. Bariery
W rozwoju kreatywnosci okreslane sg jako: bloki, przeszkody, hamulce.

Psychologiczne przeszkody w twérczosSci (rozwigzywaniu problemow):

Koncentracja na wtasnej osobie (egocentryzm);
Le¢k przed nieznanym;

Nieche¢ do nowosci,

Opor przed zmiang;

ANANENENEN

Leki, obawy i1 zahamowania blokujace swobode myslenia, ktorych Zrodtem
sg nieprzyjemne, uprzednie doswiadczenia;

Brak odwagi cywilnej;

Le¢k przed ryzykiem;

Le¢k przed oceng i o$mieszeniem sig;

Niska odpornos¢ na krytyke;

Wzajemne udowadnianie sobie ghupoty (nadmierny krytycyzm);

Nadmierna zalezno$¢ od autorytetu;

ASANENENENEN
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ASRN

ASENENRN

Brak inicjatywy w obecnos$ci 0sob, od ktorych jesteSsmy zalezni, a takze w obecnosci
dominujacych, agresywnych, niesympatycznych;

Postugiwanie si¢ stereotypami myslowymi;

Narzucenie sobie niepotrzebnych ograniczen;

Nieumiejetno$¢ zejscia z raz przyjetej drogi poszukiwan, brak otwartosci
poznawczej;

Thumienie ciekawosci i1 zainteresowania przez osoby sztywno myslace;

Sktonnos¢ do natychmiastowego udzielania odpowiedzi na wszystkie pytania;
Brak niezalezno$ci sadu wskutek poddawania si¢ sugestiom otoczenia i ogolnie
przyjetym normom postepowania (przesadny konformizm);

Obiektywny brak czasu, czyli nieumiejetnos¢ wlasciwego rozplanowania zaj¢c;
Subiektywny brak czasu, czyli poczucie ,,przeciekania dnia migdzy palcami’;
Niewielkie zaangazowanie w sprawe;

Brak wytrwatos$ci 1 umiejetnosci odraczania gratyfikacji (uzyskania nagrod);

Sposoby ,,tlamszenia” pomyslow

Kazde uzycie jednego z ponizszych zwrotéw lub podobnego moze doprowadzié

do ,,sttamszenia” pozytecznej idei, a przy okazji tego, kto ja zgtosit.

Zwroty przeszkadzajace w mysleniu tworczym:

NN N N N N N N N S N N N NN

Tak, ale...

Nigdy jeszcze tak tego nie robilismy.

Juz nad tym pracowalismy.

Nie jestesmy jeszcze do tego przygotowany.

Moze to tadnie wyglgda na papierze, ale w rzeczywistosci...
W teorii to sie zgadza, ale czy bedzie dzialac¢ w praktyce?

To jest zbyt teoretyczne.

Nie dos¢ podbudowane teoretycznie.

Co pomyslg inni nauczyciele (uczniowie, dyrekcja, rodzice, kuratorium itp.)?
Gdyby to mialo sens, na pewno ktos wpadtby na to wczesniej.
To jest zbyt nowoczesne (awangardowe, oryginalne).

To jest zbyt przestarzale (konserwatywne).

Moze wrocimy do tego przy innej okazji.

Nie rozumiecie naszej sytuacji.

Jestesmy poczgtkujgcy, nie mozemy sie na porwac.

Nie mamy dos¢ sily przebicia.
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NN N N N N N N N N N N N N N N N N N N N NN

Nie sta¢ nas na to.

Nie ma co porywac si¢ z motykq na stonce.

Mamy w tej chwili duzo innej pracy (programow, projektow, planow).
Przespijmy sie z tym.

Co nagle, to po diable.

Jakos to do tej pory funkcjonowato, prawda?

To si¢ sprawdzato przez dwadziescia lat, wiec musi by¢ dobre.
A w ogdle — kto to wymyslit?

Powolajmy specjalng komisje.

Niech ktos napisze raport na ten temat.

Nigdy nie przekonamy do tego rady (dyrekcji itd.).
Nie ma sensu walczy¢ z wiatrakami.

Nie bedziemy wali¢ glowg w mur.

Bagdzmy realistami.

Bgdzmy praktyczni.

Poczekamy, zobaczymy ...

Wolniej, wolniej, poczekajmy chwile.

Nie widze zadnego zwigzku ...

To si¢ u nas nie sprawdzi.

Po prostu wiem, zZe to nie bedzie dziatac!

Nasi ludzie tego nie przyjmaq.

Zaden istniejgcy przepis nic o tym nie wspomina.
Szef chyba zemdleje!

To nie nasza sprawa.

My za to nie odpowiadamy.

To nie nalezy do naszych obowigzkow.

Nie po to tu jestesmy.

Bedq z tym tylko ktopoty.

To na pewno wymyslit jakis mgdrala z uniwersytetu, a tu jest samo zycie.

Tego nie bylo w programie.
Zawsze dotqd radzilismy sobie i bez tych nowosci.

B. DYWERGENCYJNOSC

ZASADA

W rozwijaniu myslenia tworczego nalezy wykorzystywac problemy i zadania otwarte, ktére
majg wiele poprawnych, dobrych lub oczekiwanych rozwigzan i angazuja plynnos¢,
gietkos¢, oryginalno$¢ myslenia oraz wrazliwos¢ na problemy i staranno$¢ wykonczenia.

WYJASNIENIE

151



Psychologowie uwazaja, iz jednym z najwigkszych odkry¢ nauk o cztowieku w XX wieku
jest odkrycie amerykanskiego psychologa Joya Paula Guilforda, ze inaczej myslimy wtedy,
gdy rozwigzujemy problemy zamknigte, a inaczej, gdy rozwigzujemy problemy otwarte.

Te pierwsze sg okreSlane jako problemy konwergencyjne, a procesy czynne
w ich rozwigzywaniu jako myslenie konwergencyjne (zbiezne).

Te drugie — problemy otwarte — nazywamy problemami dywergencyjnymi,
amyslenie odpowiedzialne za efektywne ich rozwigzywanie — mysleniem dywergencyjnym
(rozbieznym). MysSlenie dywergencyjne (otwarte) jest utozsamiane z mysSleniem
tworczym, a w kazdym razie jest odpowiedzialne za efektywno$¢ tego myslenia. Zaktada
si¢ po prostu, ze rozwigzujac problemy otwarte, majace wiele poprawnych, dobrych lub
oczekiwanych rozwigzan, uruchamiamy procesy myslenia tworczego. Natomiast
rozwigzujac problemy zamknig¢te, uruchamiamy raczej pamiec.

C. GRUPA

ZASADA

W rozwijaniu aktywno$ci tworczej warto zgodnie wspoOldziata¢ w grupie tworczej,
wykorzystujac inspiracje jej cztonkdéw oraz ich pomoc w promowaniu i upowszechnianiu
rezultatow tej aktywnosci. Trzeba pami¢ta¢ jednak o tym, aby nie ulega¢ naciskom
I podpowiedziom grupy, chronigc witasng indywidualno$¢ i oryginalnoscé.

WYJASNIENIE

Na ogdt wszyscy zgadzamy si¢ ze stwierdzeniem, ze w dzialaniach tworczych grupa
(zespot) moze mie¢ wyrazng przewage nad - nawet genialng - jednostka. Gléwny czynnik
przewagi to 1lo$¢ wygenerowanych pomystow przez grupg — szes¢ czy dziewigé 0sob jest
po prostu w stanie wymyS$li¢ wigcej rozwigzan problemu niz pojedynczy tworca.
Cztonkowie zespolu moga ponadto wzajemnie si¢ inspirowac, podchwytywaé swoje
pomysly i dalej je rozwija¢, rozbudowywaé lub modyfikowac. ,,Dobrze funkcjonujaca
grupa tworczego myslenia jest bardziej pomyslowa niz wszyscy jej czlonkowie razem
wzieci” — oto istota jej przewagi, ktorg sformutowatl Edward Necka.

Grupa moze mie¢ na tworce wplyw zardwno pozytywny, gdy inspiruje
go do podjecia dziatan tworczych, podpowiada interesujace kierunki poszukiwan, ulepsza
jego wlasne idee, a nast¢pnie pomaga w upowszechnieniu dzieta, jak 1 wplyw negatywny,
gdy narzuca tworcy to, co ma on mysle¢ i robic.

D. KRYTYKA
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ZASADA

Krytyka w kreatywnosci spetnia zarowno funkcj¢ pozytywna, jak i negatywna. Szkodzi
tworczosci, gdy jest przedwczesna, nietrafna, ztosliwa lub przesadna. Pomaga, gdy trzeba
odkry¢ co$ nowego lub sposrod wielu pomystow wybra¢ najlepszy. Duzego znaczenia
nabiera natomiast w fazie waluacji, czyli dodawania pomystom wigcej wartosci i ulepszania
go.

WYJASNIENIE

Mozna napisa¢ wielka histori¢ tworczosci ludzkiej jako historie negatywnej,
dekonstruktywnej krytyki. Ilez to dziet wybitnych, dzisiaj ocenianych jako przejaw kunsztu
cztowieka, z chwilg ich ogloszenia zostalo poddanych totalnej krytyce. Krytyka
negatywna polega na dostrzezeniu przez osob¢ oceniajaca jakis wytwodr kreatywnosci
wytacznie jego stabych stron 1 na jednoczesnym pominig¢ciu wszelkich cech pozytywnych
1 wartosci. Krytyk taki po prostu widzi i opisuje tylko to, co mu si¢ nie podoba.

Z funkcja pozytywnag krytyki w twoérczosci, a wigc z krytyka konstruktywng,
mamy do czynienia wtedy, gdy pomaga ona wybra¢ sposréd wielu pomystow te
rozwigzania, ktore okazujg si¢ najbardziej wartosciowe i1 owocne. Warto pamigtac,
iz w procesie tworczym powstaja czesto dziesigtki, a nawet setki pomystow — wszystkich
nie da si¢ zastosowa¢ i1 konieczne staje si¢ ,,wlgczenie” mys$lenia krytycznego po to,
by poddac je selekcji. Nie wszystkie przeciez s3 jednakowo dobre.

Psychologowie tworczosci opracowali wiele narzedzi stluzacych ocenie pomystow,
w ktorych powtarzajg nastepujace kryteria ewaluacji:

= Oryginalno$¢: wytwor jest niecodzienny, zaskakujacy, niestandardowy, rzadki
statystycznie w okreslonej grupie osob;
=  Uzyteczno$¢ (przydatnosc): wytwor zaspokaja jaka$ potrzebe spoteczng, spelnia
pozytywna funkcje;
= Elegancja: wytwor jest estetyczny, wzbudza pozytywne odczucia, ma walory
pigkna;
= Owocnosé: wytwor moze stanowi¢ zrodlo inspiracji dla innych tworcow,
jest zarodkiem nowej twdrczosci, stymuluje nowe pomysty;
= Elaboracja (doktadno$¢ opracowania): wytwor jest opracowany w Sposob
szczegotowy, doktadny, wyczerpujaco;
= Realizowalnosé: wytwor jest dosy¢ tatwy do realizacji, niec wymaga ogromnych
naktadow, zmian w zatrudnieniu, nie generuje nowych i duzych kosztow.
Oczywiscie, rzadko si¢ zdarza, zeby jaki$ konkretny pomyst spetnial wszystkie wymienione
wyzej kryteria. Jesli spelnia, autora czeka wieczna stawa i powodzenie materialne.
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E. FIKSACJE

ZASADA

Ostroznie z tak zwanymi dobrymi, starymi sposobami rozwigzywania problemow
stosowanymi do rozwigzywania kwestii nowych i otwartych. W takich sytuacjach warto
mysle¢ elastycznie, czyli poszukiwaé rozwigzan w wielu kierunkach, czerpigc inspiracj¢
z r6znych dziedzin i starajac si¢ wychodzi¢ poza stereotyp 1 z gory przyjete kategorie.

WYJASNIENIE

Psychologowie uzywajg pojecia fiksacja na okreslenie niezdolnos$ci dostrzezenia przez
cztowieka mozliwosci zastosowania jakiego§ narzedzia lub przedmiotu w nowej,
nietypowej funkcji. Mowig wtedy o fiksacji funkcjonalnej.

Bariera ta jest znana dobrze technikom i inzynierom oraz wszystkim tym, ktorych
praca polega na statym uzywaniu narzedzi 1 przyrzadéw. Czlowiek zafiksowany nie potrafi
uzy¢ butelki jako watka do ciasta, pilniczka do paznokci jako wkretaka, telefonu
komoérkowego jako latarki. Stosuje do rozwigzywania nowych 1 trudnych problemow
sposoby znane 1 sprawdzone, ktore kiedy$ przyniosty mu oczekiwane efekty, ale teraz sa
zawodne 1 prowadzg na tworcze manowce. Nie dziataja. Fiksacje funkcjonalng i sztywne
trzymanie si¢ starych sposobow rozwigzywania probleméw mozemy okresli¢ wspolnym
mianem sztywnoS$ci mys$lenia.

Jednym z najpopularniejszych testow myslenia tworczego, a $cislej — myslenia
dywergencyjnego — jest stosowany przez Joya Guilforda ,, Test Niezwyktych Zastosowan”.
Nalezy w krotkim czasie wymieni¢ jak najwigcej nietypowych zastosowan zwyczajnych
przedmiotow, takich jak cegtla, spinacz biurowy, widelec czy pudetko zapatek. Test ten ma
mierzy¢ zdolno$¢ do wymyslania réznorodnych jakosciowo pomystow, pochodzacych
z wielu réznych dziedzin, czyli zdolno$¢ do unikania sztywnego trzymania si¢ jednych i
tych samych klas pomystow. Sadzi si¢, ze ktos$, kto dostrzega zastosowanie cegly jako
odwaznika, jako elementu rzezby przestrzennej 1 jako podpdrki pod ksiazki mysli bardziej
elastycznie, niz ten, kto widzi jej przeznaczenie jedynie budowy domu, do postawienia
altany i zbudowania muru. Przeciwienstwem sztywnosci jest gietko$¢ myslenia, zwana
rowniez elastyczno$cig. Jest to zdolno$¢ wytwarzania jakosciowo réznych wytworow
i zmiany kierunku poszukiwan, umiejetno$¢ dostosowywania metod rozwigzywania
problemoéw do zmieniajacych si¢ okolicznosci. Czlowiek myslacy gietko potrafi tatwo
wymysla¢ rozwigzania réznorodne, zmienia¢ je w zalezno$ci od okolicznosci od
okolicznosci, dostosowywacé swoj sposob myslenia do natury probleméw, odchodzi¢ od
znanych sobie 1 ulubionych rozwigzan.

Czlowiek zafiksowany, mys$lacy sztywno, stosuje te same, dobrze opanowane
sposoby do rozwigzywania probleméw nowych, nieznanych. Sadzi, ze co$, co si¢
sprawdzito rok i miesigc temu, bedzie rowniez skuteczne w nowej sytuacji problemowe;j.
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F. ORYGINALNOSC

ZASADA

Podstawowym warunkiem kreatywnosci jest oryginalno$¢ myslenia i zachowan. Chcac
uzyskiwa¢ wysoce oryginalne rezultaty pracy, nalezy generowal rozwigzania
niekonwencjonalne, rzadkie w danej grupie osob, zaskakujace, ale majace silny zwigzek
z wymogami sytuacji, czyli sensowne i adekwatne.

WYJASNIENIE

Nie ma twodrczosci bez oryginalnosci. Tym tatwym do zapamigtania haslem mozna
skwitowa¢ catg madros¢ dotyczaca jednego z najwazniejszych kryteriow kreatywnosci.
Oryginalnos¢ jest cechg definiujgcg kreatywno$¢, dotyczy bowiem najwazniejszych
wlasciwosci zarbwno wytworu, jak 1 cech czlowieka tworczego. O jakim$ zachowaniu
lub wytworze méwimy, ze jest oryginalne, gdy:

= jest rzadko spotykane w okreslonej grupie osob, a wigec unikalne;

= jest zaskakujace, niecodzienne, a wigc pomyslowe;

= jest stosowne, adekwatne do wymogdw sytuacji problemowej, a wigc Sensowne.

Oryginalnym okresla si¢ takze co$, co jest autentyczne, niesfalszowane, prawdziwe,
a takze pierwotne (np. oryginalny druk, obraz, dokument). O cztowieku oryginalnym,
oryginalnie si¢ zachowujgcym (oryginale) powiemy, iz jest pomystowy, niebanalny,
nieszablonowy, nietypowy, niekonwencjonalny, niestereotypowy, nietuzinkowy, inny,
wyrozniajacy sie.

Zwraca zwlaszcza uwage to ostatnie kryterium oryginalnosci — adekwatnos$é
(stosownos¢). Jego uzycie przy ocenie zapobiega bowiem uznaniu jakiego$ bezsensownego
wytworu za tworczy. GdybySmy wylaczyli to kryterium z listy wymogoéw oryginalnosci,
bylby duzy kiopot. Oblanie kubtem zimnej wody Zle odpowiadajacego
na egzaminie studenta czy zorganizowanie wczasow zasmucajacych dla optymistéw mozna
by bylo wtedy uzna¢ za pomysty wielce oryginalne, a nie glupie - spetniaja dwa pierwsze
kryteria. Dopiero potraktowanie wszystkich trzech kryteriéw razem pozwala nam oddzieli¢
dzieta i zachowania prawdziwe, autentycznie oryginalne od pozbawionych sensu. Mozna
wiec moOwic, iz w tworczosci chodzi o sensowna oryginalno$¢. Oryginalno$¢ myslenia daje
si¢ rozwija¢ 1 podnosi¢ na wyzszy poziom. Niemal kazdy trening kreatywno$ci lub
tworczego myslenia jest rOwniez treningiem oryginalno$ci, poniewaz jednym z jego
gléwnych celow jest stymulowanie zdolno$ci tworzenia pomystow niebanalnych 1 pomoc
w pokonywaniu myslenia schematycznego.
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G. CIEKAWOSC

ZASADA

Ciekawos$¢ to pierwszy stopien do tworczosci, wigc warto ja w sobie rozwijaé poprzez
dociekliwe przygladanie si¢ ludziom i zjawiskom w poszukiwaniu odkrywczych pytan,
madrych tematoéw i rzeczy wartych ulepszenia.

WYJASNIENIE

Jakie fakty, zjawiska, rzeczy wzbudzaja w ludziach zainteresowanie i1 che¢¢ blizszego
poznania? Co ich pasjonuje poznawczo, o czym czytajg najwigcej 1 o czym chcieliby
wiedzie¢ wiecej? I dlaczego wiasnie te fakty, zjawiska czy rzeczy ciekawig ich najbardziej?
Co budzi z poznawczej $pigczki? Czemu jestem w stanie poswieciC swQj cenny czas,
pieniadze, energi¢ umystowa 1 uwage? Co ci¢ ciekawi?

Ciekawo$¢ jest pierwszym stopniem do tworczosci. Bez niej trudno stac
si¢ naukowcem, pisarzem, dziennikarzem, lesnikiem, politykiem, dziataczem spolecznym
czy pedagogiem. Ciekawy Swiata cztowiek wychodzi poza to, co znane, oswojone,
doswiadczone i rozglada si¢ uwaznie wokot siebie, wezesniej czy pozniej znajdujac obiekty
do lepszego poznania, wyjasnienia, usprawnienia Czy naprawy.

Ciekawos$¢, czesto okreslana przez psychologdéw jako ciekawos$¢ poznawcza,
jest na ogdt dtuzsza reakcja na bodziec, ktory jest dla nas nowy, dziwny, zaskakujacy, czgsto
wywotuje konflikt poznawczy, czyli problemy.

Z cickawoscia zwigzanych jest wiele innych emocji pozytywnych: zdziwienie,
zdumienie, zaskoczenie, fascynacja, pasja. Przeciwne emocje zwigzane s3 z nuda,
przesytem i obojetnoscia.

Wybitny polski psycholog twoérczosci, Edward Necka pisze: ,,Osoby o nasilonej
ciekawosci poznawczej czesciej podejmujg problemy, diuzej i intensywniej nad nimi
pracuja i nie zadowalajg si¢ odpowiedzig powierzchowng lub pozorng. W rezultacie
czesciej wpadaja na dobre pomysty. Przede wszystkim jednak czeséciej dostrzegaja
problemy do rozwigzania lub mozliwe do osiagni¢cia cele tworczego dziatania. A operacja
dostrzegania 1 wynajdywania problemoéw uchodzi za krytycznie wazng fazg procesu
tworczego”.

Zwiazki ciekawos$ci poznawczej z tworczoscig wynikaja z faktu, ze zaciekawienie
motywuje nas do stawiania pytan i1 uporczywego poszukiwania odpowiedzi. Dzigki
»CZyste]”, pozornie niczemu niestuzacej ciekawosci mozliwe jest podjecie dziatan
eksploracyjnych w réznych dziedzinach tworczo$ci naukowe;.

Ciekawo$¢ wywotlana jest na ogot:
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v elementem zaskoczenia poprzez nowos$¢ zawarta w sytuacji — to nas pociaga,
chcemy to poznac i zbadac¢ blizej;

v’ niepewnoscig — zjawisko nowe i nieznane moze jednak by¢ niebezpieczne, wzbudza
lek, wiec uciekamy od niego;

H. METAFORYZOWANIE

ZASADA

Metafory czynig nasz jezyk bardziej tworczym, pomagajac w duzym skrécie ukazaé
skomplikowane sprawy i spojrzeé na problemy w nowy sposob. Warto zatem ich uzywac,
gdy poszukujemy inspiracji do nowych rozwigzan 1 chcemy postuzyc¢
si¢ wizualnym lub poetyckim skrotem, ktory lepiej odda sedno sprawy niz skomplikowany
opis. Warto tez tworzy¢ nowe metafory, zeby ozywi¢ codzienny jezyk i komunikacje
Z Innymil.

WYJASNIENIE

Metafora okreslana jest takze jako przenosmia — to zespot stow, w ktorych znaczenie
jednych zostaje przeniesione na znaczenie pozostatych stow poprzez dostrzezenie migdzy
nimi jakiego$ podobienstwa.

Metaforami sg potoczne zwroty, ktorymi postugujemy si¢ na co dzien:

<

wilczy apetyt,
glucha cisza,
kielich goryczy,
wstega rzeki,
smutny widok,
szczyt lenistwa,
bujna zielen,
twardy sen,
maslane oczy,
zajecze serce,
tory mysli,
widmo glodu,
ognisko choroby,
drapacz chmur,
klucz zurawi,
stomiany wdowiec,
stodkie lenistwo,

NN N N N N N N N N NN SR
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korek uliczny,
brudne mysli,
nogi z otowiu,
konskie zdrowie,
ciezkie powieki,
ciety jezyk,
zakamarki serca,
kulisy polityki,
spektakl pitkarski,
wyrzuty sumienia,
kregi wiladzy.
Metafory mogg by¢ w tworczosci celem samym w sobie, tak jak to ma miejsce
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w poezji, badz srodkiem do celu, tak jak to si¢ dzieje w innych dziedzinach twoérczosci,
w ktorych metafora ulatwia zrozumienie trudnych tresci i pomaga znalez¢ niebanalne
nosniki dla nowych pomystow.

Zeby proces tworzenia metafor byl efektywny, czyli przyniost przenosnie zywe
1 oryginalne, trzeba spetni¢ dwa podstawowe warunki:

1. Trafnos¢ — metafora musi by¢ trafna, co oznacza, ze zawiera opis utatwiajacy
zrozumienie trudnych tre$ci lub poszerzajacy zakres informacji, ktore mozemy
wykorzysta¢ w procesie tworczym. Nos$nik, czyli obiekt (pojecie, stowo), na ktore
przenosimy znaczenie, powinien by¢ tak dobrany, zeby nie trzeba byto dodatkowych
wyjasnien, komentarzy, uzasadnien. Mowimy wtedy o metaforze nosne;.

2. Odleglos¢ — obiekt 1 nosnik powinny by¢ od siebie odlegle, bez ewidentnych
zwigzkow migdzy nimi (np. mézg — komputer; polityka — bitwa itp.)

I. INKUBACJA — ILUMINACJA
ZASADA

W czasie rozwigzywania trudnego problemu warto robi¢ sobie przerwy na odpoczynek
i odzyskanie $wiezej perspektywy oraz po to, by nie$miale idee mogly dojrzec
1 ujawni¢ si¢ w akcie iluminacji. Nalezy by¢ przygotowanym na iluminacje¢
i udokumentowac ja na trwate.

WYJASNIENIE

Jedna z najpopularniejszych teorii tworczosci jest koncepcja Grahama Wallasa, ktory
wyroznil w pracy tworczej cztery gtdéwne etapy:

1. preparacja (przygotowanie) — zbieranie danych, definiowanie problemu i inne
czynnosci wstgpne;
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2. inkubacja — samoistne, nie§wiadome generowanie pomystow, podczas ktorego
swiadomy umyst wykonuje zupetnie niezwigzane z problemem czynnosci,

3. iluminacja (olsnienie) — nagle zrozumienie istoty problemu i dostrzezenie
rozwigzania;

4. weryfikacja — sprawdzenie, czy pomyst spetnia oczekiwane kryteria (czy jest
sensowny, poprawny, oryginalny, uzyteczny).

Inkubacja, ktora nas tu najbardziej interesuje, polega na tym, ze tworca nie podejmuje
swiadomych prob generowania pomystoéw rozwigzania problemu, wykonuje zgota
odmienne od jego natury czynnosci, zawiesza na jakis czas wysitek tworczy. Pieli ogrodek,
jezdzi na rowerze, idzie w gory, bawi si¢ z dzieckiem, oglada filmy itp. — robi wigc rzeczy
kompletnie niezwigzane z treScig problemu, nad ktorym dlugo juz si¢ meczy.
Psychoanalitycy twierdza, iz mimo tego umyst tworcy nadal ,,pracuje” nad problemem,
lecz jest to proces nie§wiadomy. Pomysty dojrzewaja w jego gtowie, cho¢ udajacy si¢ na
wycieczke nie zdaje sobie z tego sprawy.

Spektakularnym zwienczeniem tej fazy inkubacji jest iluminacja, okres§lana roéwniez
jako olsnienie, a bardziej naukowo jako wglad. Przydarzyla si¢ ona zanurzonemu
w cieczy Archimedesowi, miat z nig pono¢ do czynienia siedzacy pod jablonig Issac
Newton, zapewne przydarzyta si¢ roOwniez kazdemu z nas, cho¢ jej efektem nie bylo

wiekopomne odkrycie.

Warto zastanowic¢ si¢ co z tej koncepcji wynika dla rozwoju naszej kreatywnosci.
Wydaje sig, 1z przede wszystkim w czasie rozwiazywania ztozonego problemu, zwlaszcza
w fazie inercji (braku nowych pomystéw), nalezy robi¢ sobie dtuzsze przerwy na
odpoczynek od problemu, po to, by da¢ szanse¢ inkubacji oraz by nasze pierwsze
i niedoskonate pomysty dojrzaty.

Jest madro$¢ w powiedzeniu, by przespac si¢ z problemem, porzuci¢ go na czas snu,
wycieczki do lasu czy lektury ksigzki. By uwolni¢ si¢ od bigednych lub rutynowych
nastawien, zyska¢ niezbedny dla tworczego widzenia dystans do problemu i tym samym
przyja¢ nowa perspektywe — spojrze¢ nan §wiezym okiem.

J. TALENT

ZASADA

Wszyscy mamy zdolnosci ogélne 1 niejednokrotnie jakie$ zdolnosci specjalne,
a by¢ moze 1 talent. Warto zatem rozpozna¢, co robimy na ponadprzeci¢tnym poziomie
i w czym, w jakiej dziedzinie, mamy szczegolne dokonania, a potem systematycznie
rozwija¢ wiedz¢ i sprawnos$ci wazne w tej dziedzinie, albowiem zdolnosci — jak migsnie
— mozna powiekszyc¢.
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WYJASNIENIE

Zamg¢t pojeciowy dotyczacy talentu spowodowany jest tym, ze myli si¢ go ze zdolnosciami
1 uzdolnieniami, a czasami ze zwyczajnymi umiej¢tnosciami.

Przez zdolnosci rozumiemy na ogoét:

1. Potencjalng ceche cztowieka, dobrze zapowiadajaca si¢ sprawnos¢ w okreslonej

dziedzinie prowadzaca do duzej efektywnosci w dziataniu i uczeniu sig, ale jeszcze

nieurzeczywistniong. To zdolno$¢ jako dyspozycja, ktoéra przy sprzyjajacych
warunkach wychowawczych moze si¢ spetni¢. W tym sensie mowimy, ze jakis

uczen jest zdolny, cho¢ niczego waznego jeszcze nie dokonat.

2. Aktualng wlasciwos¢ cztowieka, prowadzaca do szczegdlnego mistrzostwa w jakiejs

dziedzinie. To umiejetnos¢, sprawnos¢ wykonywania czego$ na ponadprzecietnym

poziomie, bieglos¢. W tym sensie moéwimy o kim$, ze ma zdolno$ci jezykowe,

plastyczne, muzyczne, techniczne czy sportowe.

Wyréznia si¢ zdolnosci ogolne oraz zdolnosci specjalne. O tych drugich méwimy
jako o uzdolnieniach. Psychologowie definiujg je jako zdolnos$ci kierunkowe, specjalne,
odpowiednio ukierunkowane, ktéore warunkuja ponadprzeci¢tny poziom wykonania

jakiego$ rodzaju dziatalnosci, na przyktad naukowe;j, artystycznej, fizycznej, technicznej

itp. Inaczej — zdolno$ci specjalne: poznawcze, jezykowe, literackie, matematyczne,

techniczne, muzyczne, plastyczne, pedagogiczne, spoteczne i inne.

Wyréznia si¢ nastgpujace rodzaje zdolnosci:

1. Zdolnosci ogolne (akademickie, poznawcze, szkolne):

Ujawniajg si¢ w szybkosci 1 efektywnosci uczenia sig¢;

Maja Scisty zwigzek z poziomem inteligencji mierzonej przy pomocy testow
psychologicznych;

Ludzie o tych zdolnosciach posiadaja wyzsze niz przecigtne mozliwos$ci
jezykowe (w jezyku mowionym 1 pisanym) oraz matematyczne;

Inne cechy osoby o tych zdolno$ciach: nadzwyczajna pami¢¢, zdolnosci
rozumowania abstrakcyjnego, bogate stownictwo, rozlegta wiedza.

2. Zdolnosci kierunkowe:

Ujawniajg si¢ konkretnej dyscyplinie (np. muzyce, sporcie, sztukach
plastycznych, szachach);

Ujawniajg si¢ dosy¢ wczesnie 1 odpowiednio wspierane prowadza
do wybitnych osiggnig¢;

Cechy os6b o tych zdolnosciach: nie zawsze uzdolnieniu specjalnemu
towarzyszy wysokie [Q, nadzwyczajna tatwos¢ nabywania wiedzy
lub sprawno$ci w danej dziedzinie, wczesnie ujawniona predyspozycja
do publicznych wystgpien i pokazow (,,urodzony aktor’).

3. ZdolnoSci tworcze:
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= Manifestujag si¢ w umiejetnosci znajdowania nowych problemow
1 generowania nowych i oryginalnych rozwigzan;

= Osoby uzdolnione tworczo zadaja dociekliwe pytania, poszukuja rozwigzan
nietypowych 1 malo popularnych, cz¢sto buntujg si¢ przeciwko schematom
I normom;

= Inne cechy uczniow tworczych: plynnos¢ i gigtkos¢ myslenia, otwartosc¢
na doswiadczenia, bawienie si¢ pojeciami (Co by byto, gdyby...?), tolerancja
dla ryzyka i podejmowanie wyzwan poznawczych. Nie muszg przejawiaé
wysokich zdolnosci poznawczych lub specjalnych, maja opinie niesfornych
1 ktopotliwych.

Psychologowie uwazajg, iz talent to specyficzny kompleks cech indywidualnych,
ujawniajacych si¢ juz w okresie wczesnego dziecinstwa u niewielu osob, prowadzacy
do szczegbdlnego mistrzostwa w jakiej$ dziedzinie. Inaczej — bardzo wysoki poziom
okreslonej zdolnos$ci specjalnej lub wigzki uzdolnien, ktore przejawiajg si¢
w ponadprzecigtnej latwosci nabywania wiedzy lub sprawnosci w jakiej$ dziedzinie
(talent muzyczny, plastyczny, aktorski, literacki itp.).

Dziecko utalentowane opisuja takie cechy, jak: wybitna ciekawo$¢ poznawcza,
zdolnosci obserwacyjne 1 badawcze, zadawanie oryginalnych pytan 1 kwestionowanie
istniejacej wiedzy, zdolnosci przywodcze, szybko$¢ 1 plynno$¢ moéwienia, czytania,
zdolno$ci matematyczne. Necka wymienia dziewigé cech, dzigki ktorym mozemy
rozpozna¢ dziecko wybitnie uzdolnione (utalentowane):

1. Ciekawos$¢ poznawcza — dzieci wybitnie zdolne sg szczegdlnie dociekliwe
1 interesujg si¢ Zywo sprawami ogolnymi, ale 1 konkretnymi.

2. Spostrzegawczos¢ — zdolne dziecko zauwaza najdrobniejsze szczegoély,
dostrzega podobienstwa i réznice pomi¢dzy obiektami i ideami.

3. Zainteresowania — uczen zdolny ma szerokie i w wybranych dziedzinach
bardzo poglebione zainteresowania. Dotyczg one takze powaznych i ,,dorostych”
problemow.

4. Zamilowanie do czytania, ,,potykanie” lektur — dziecko zdolne bardzo duzo
1 szybko czyta, wskazuje prawdziwe zamitowanie do czytania i ma ulubione
dziedziny oraz lektury. Potrafi umiej¢tnie zreferowac przeczytane tresci.

5. Wyobraznia tworcza — uczen wybitnie zdolny ma tatwos¢ w tworzeniu
wyobrazen i odtwarzaniu obrazoéw znanych. Jego wyobrazenia sa dokladnie
i oryginalne, potrafi generowaé obrazy rzeczy nieistniejacych, zaskakujace
I sensowne.

6. Koncentracja i wytrwalos¢ — dziecko zdolne tatwo si¢ koncentruje
1 to na dtuzszy czas, jest odporne na zmegczenie.

7. Samokrytycyzm — zdolne dziecko stawia sobie wysokie wymagania,
jest samokrytyczne i ciggle niezadowolone z whasnych osiagniec.

8. Dojrzalos¢ — dzieci wybitnie zdolne czgsto dorownuja dorostym poziomem
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prowadzonej rozmowy, ich sady sg dojrzate 1 uzasadnione. Osiggnig¢cia tworcze
dzieci zdolnych niejednokrotnie doréwnujg dorostym.

9. Zwawo$¢ intelektualna — dziecko zdolne tatwo popada w stan ekscytacji
nowym problemem, czerpie przyjemnos$¢ intelektualng z jego rozwigzywania.
Obca jest mu apatia i znudzenie w sferze poznawczej.

3. Trening kreatywnosci, rozwigzywania problemow i podejmowania decyzji

ZADANIE

* Niezwykle zastosowania

Wyobrazcie sobie zwykla szklanke 1 zapiszcie na kartce tyle réznych jej zastosowan,
ile zdotacie wymysli¢. Pomysty zapisujcie w punktach, a potem zobaczymy, kto ma ich
najwiecej. Nie muszg by¢ powazne 1 realistyczne, mogg by¢ zabawne oraz w konwencji
bajki. Macie na to siedem minut.

Po uplywie wyznaczonego czasu ustala si¢, kto ma najwigcej pomystow i prosi
o odczytanie pomystow. Niczego nie wolno krytykowa¢. Kolejne osoby odczytuja tylko
nowe pomysty, czyli te, ktorych jeszcze nie bylo.

Nastepnie nauczyciel pyta ucznidéw, jaki wniosek wynika z poréwnania tych dwu
liczb (rzecz jasna chodzi o wigksza efektywnos$¢ pracy catej grupy niz jednostki). Nie jest
wskazane, zeby nauczyciel sam ten wniosek wypowiadal. Uczniowie powinni jak
najczesciej formulowaé konkluzje samodzielnie, ewentualnie z niewielka pomoca
nauczyciela.

Bezposrednim celem tego ¢wiczenia jest zwrdcenie uwagi ucznidw na zjawisko
tzw. fiksacji funkcjonalnej, czyli nadmiernego przywigzywania si¢ do jednej funkcji
pelnionej przez dany przedmiot. Na wszelkie zadania, ktore polegaja na tworzeniu
pomystow powinno si¢ przeznacza¢ wigcej niz pie¢ minut, poniewaz dopiero po tym czasie
odrywamy si¢ od najbardziej banalnych, sztampowych, codziennych skojarzen.

Propozycje innych przedmiotow do kreatywnego ich zastosowania:

= Kartka papieru A-4,

= plyta CD,
= pitka do gry w tenisa/golfa,
= halonik,
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= cytryna, ziemniak, jabtko, jajko, pomidor itp.,
= kasztany, zotedzie itp.,

= zapalka, pudetko z zapatkami,

= cegla,

= kamienie/muszelki z plazy,

ZADANIE

< Dwanascie nazw

=  Wiasnie otwierasz nowg ksiegarnie. Wymysl dwanascie nazw dla niej.

»  Wiasnie otwierasz nowy sklep z butami. Wymys$l dwanascie nazw dla tego
sklepu.

=  Wilasnie otwierasz nowg kawiarni¢ muzyczna. Prosz¢ o podanie dwunastu
nazw dla niej.

=  Wilasnie otwierasz nowy sklep z narzedziami ogrodniczymi. Jakie dwanascie
nazw przychodzi ci do gtowy?

=  Wiasnie otwierasz nowg kwiaciarnie. Podaj dwanascie oryginalnych nazw.

= Wilasnie otwierasz nowy sklep z herbatami i kawg z calego $wiata. Jakie
dwanascie nazw proponujesz?

=  Wiasnie otwierasz nowy klub jazzowy. Zaproponuj dwanascie nazw dla klubu.

=  Wiasnie otwierasz nowy salon fryzjerski. Jakie dwanascie nazw salonu
zaproponujesz?

ZADANIE

s Jak moze by¢ cena?

Prosimy uczestnikbw o wymyslenie jak najwigkszej ilosci odpowiedzi na okre§lone
pytania, przy czym moga mie¢ one form¢ zardbwno  przymiotnikdw,
jak i rzeczownikow.

= Jaka moze by¢ cena?
o (np. niska, wysoka, promocyjna, umowna, detaliczna, okazyjna itd.).

= Jak moze by¢ siatka?
o (np. szpiegowska, wedkarska, na zakupy itd.).

= Jakie moga by¢ klucze?
o (np. do drzwi, do sekretu, do testu, zurawi itd.).
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= Jakie mogg by¢ drogi?
o (np. krete, proste, dojscia, zycia itd.).

= Jakie moze by¢ ognisko?
o (domowe, choroby, biedy, harcerskie itd.).

= Jaka moze by¢ géra?
o (wysoka, niska, pieniedzy, ktopotdw itd.).

= Jak moze by¢ rzeka?
o (wartka, czysta, zycia, samochodow itd.).

ZADANIE

% Inne znaczenie skrotow

Wszyscy znajg znaczenie skrotow, takich jak PCK, PKP, PZU. Zadanie polega na tym, zeby
wymysli¢ zupetnie nowe 1 zabawne znaczenia istniejgcych skrotow, ale tak, by okreslaty
one istotne cechy danej organizacji. Podajemy przyktadowe skroty:

PCK, ZHP, PKS, PZU, PKP, PKO, BHP, ONZ

ZADANIE

%+ Plener

Zadanie /domowe/ dla uczniow polega na wykonaniu telefonem lub aparatem cyfrowym
dziesigciu zdje¢, na wybrany z listy temat. Zdjgecia moga by¢ zrobione zaréwno

w obiektach, jak i najblizszym otoczeniu. Wazna jest pomystowos$¢ i1 oryginalnosé
opracowania tematu.

Oto przyktady tematow zdjec:

= dzieci,

= zabawy,

= Swigta,

= problemy,
= przyroda,
= Kultura,
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= kola,

= trojkaty,

=  samotnosc,

= male i duze,
= kontrasty,

= stare i nowe,

= pnaturalne,
= sztuczne,
= pickne,

= emocje i uczucia,

Po wycieczce zdjecia sg prezentowane na duzym ekranie, ale ich autorzy nie ujawniajg
wylosowanych tematoéw — ich odgadnigcie jest zadaniem grupy.

ZADANIE

% Kolaz wspélczesnosci

Niech uczniowie przyniosa do klasy materialy wizualne reprezentatywne dla dzisiejszej
rzeczywisto$ci: czasopisma ilustrowane, druki reklamowe, opakowania, probki materiatow
itp. Postugujac si¢ nozyczkami i klejem, maja sporzadzi¢ kolaz przedstawiajacy obraz
wspotczesnego swiata.

Propozycje tematow:

= dzieci,

= milodziez,

= $rodowisko naturalne,

= kultura,

= technika,

= S$wigta, tradycje, obyczaje,
= problemy, dramaty,

= pohaterowie,

= prawo, normy, zasady,

ZADANIE
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s Co dwie glowy, to nie jedna

Masz przed sobg kwadrat z wpisanymi w pola literami. W ciaggu 10 minut wypisz jak
najwigcej wyrazow, jakie dostrzegasz w ciggu liter. Polaczenia liter mogg by¢ dowolne:
w bok, w dot, na skos, w tyl.

BARE
ASKS
ONEK
LUDO

ZADANIE

% Tribondy

Poszukiwanie czwartego stowa, ktére kojarzy si¢ z trzema pozostatymi.

Przyktadowe tribondy. W nawiasie umieszczono rozwigzania.

= barszcz — cukier — zarozumialec /burak/
= zastawa — gwarancja — tenis /serwis/

= kawa — pocigg — suwak /ekspres/

= ser —$wigto — sol /feta/

= stol — sekator — fryzjer /nozyce/

= futro — jama — mysz /norka/

= jogurt — antybiotyk — zakwas /bakterie/
= uczelnia — apel — Platon /akademia/

= kolor — owoc — pocisk /granat/

= zdjecie — zgby — cis$nienie /aparat/

= wiezowiec — skata — rysunek /blok/

= pigs¢ — kanciapa — ring /boks/

= pasy — Afryka — koniowate /zebra/

= funkcja — aktor — uprawa /rola/

= celebryta — niebo — Dawid /gwiazda/

= zapis — muzyka — odcien /nuta/

= deszcz —stonce — kolory /tecza/

= ksigzyc — pieczywo — mak /rogal/

= kropka — stop — piktogram /znak/
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= chodnik — odtwarzacz — blok /plyta/

Warto zacheci¢ uczniow do samodzielnego uktadania tribondéw jako zagadek dla innych
0sob.

ZADANIE

+ Pustynia Sonora

Opis sytuacji

Sierpien, godzina 10 rano. Wasz samolot rozbit si¢ przed chwilg na pustyni Sonora,
w potudniowo-zachodniej czesci Stanow Zjednoczonych. Lekki, dwusilnikowy samolot
z cialami pierwszego 1 drugiego pilota sptonal. Nikt z was nie jest ranny.

Zanim nastgpit wypadek, pilot nie zdotat zawiadomi¢ nikogo o waszym potozeniu.
Jednakze przed samym rozbiciem poinformowal was, ze znajdujecie si¢ ok. 110 km na
potudniowy zachdéd od osady gorniczej, bedace; najblizszym skupiskiem ludzkim
w okolicy, przy czym samolot zboczyt o okoto 100 km z kursu opisanego na planie lotu
uwzgledniajagcym widoczno$¢ obiektow ziemi.

Okolica jest zupetnie plaska. Oprocz rzadkich okazéw dwoch gatunkow kaktusow
jest pozbawiona roslinnosci. W ostatniej prognozie pogody podano, ze temperatura tego
dnia wyniesie 45° C, co oznacza, ze na powierzchni ziemi bedzie 54° C.

Ubrani jesteScie w letnie ubrania — bluzy 1 koszule z krotkimi rekawami, spodnie,
skarpetki, letnie obuwie. Kazdy posiada chusteczke do nosa. W sumie macie kilkadziesiat
dolarow w banknotach, paczke papieroséw i pidro kulkowe.

Zadanie

Zanim samolot stangt w plomieniach udato si¢ wam uratowa¢ 15 nastepujacych
przedmiotow:

= latarka na 4 baterie

= scyzoryk

= lotnicza mapa terenu

= plastikowy plaszcz przeciwdeszczowy
= kompas

= opatrunek gazowy

= pistolet (naladowany)

= gspadochron (biato-czerwony)

= 56l w tabletkach (1000 sztuk)
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= ok. 1 litr wody na osobg¢

= ksigzka ,,Jadalne zwierz¢ta na pustyni”
= okulary stoneczne (1 na osobg)

= 2 litry wysokoprocentowej wodki

= ] okrycie wierzchnie na osobe¢

= Justerko

Waszym zadaniem jest oceni¢ stopien przydatnosci tych przedmiotow dla waszego
przezycia wedtug nastepujacej skali ocen: 1 — rzecz najbardziej potrzebna, 15 — najmnigj
potrzebna. Nastepnie nalezy poréwnac¢ swoje ustalenia z opinig eksperta.

Zalozenia:
Liczba osob, ktoéra przezyta katastrofe jest taka sama, jak liczba 0sob w waszej grupie.
Grupa postanowita pozosta¢ razem.

Wszystkie przedmioty sg w dobrym stanie.

Opinia eksperta i uzasadnienie

1. LUSTERKO

Sposrod wszystkich przedmiotow lusterko jest najwazniejsze. Jest to najskuteczniejsze
posiadane narzedzie, przy pomocy ktdrego mozesz przesta¢ wiadomos¢, o tym gdzie jestes.
W stoneczny dzien lusterko moze wytworzy¢ $wiatlo o mocy od 5 do 7 milionow kandeli.
Odbity promien stoneczny jest widoczny poza linig horyzontu. Nawet gdybys$ nie miat ze
sobg zadnego innego przedmiotu, to 1 tak mialby$ ponad 80% szans na to, ze zostaniesz
odnaleziony 1 uratowany w ciggu pierwszych 24 godzin.

2. JEDNO WIERZCHNIE OKRYCIE NA OSOBE

Gdy juz masz system lacznosci, pozwalajacy ci poinformowac innych gdzie jestes, kolejna
sprawa bedzie zmniejszenie odwodnienia organizmu. 40% wody traconej w wyniku
odwodnienia ciata nastepuje w trakcie pocenia si¢ 1 oddychania. Ubytek wody z powodu
oddychania mozna znacznie ograniczy¢, gdy zachowa si¢ spok6j. Wierzchnie okrycie,
chociaz to moze wydawac si¢ paradoksem, jest najlepszym sposobem zapobiegania
nagrzaniu si¢ ciata. Bez niego okres przezycia skrdcitby sie, co najmniej o jeden dzien.

3. LITR WODY NA OSOBE
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Majac tylko dwa pierwsze przedmioty, mogltby$ prawdopodobnie przezy¢ trzy dni. Chociaz
litr wody nie przedtuzy w sposob znaczacy okresu przezycia, pozwoli zmniejszy¢ skutki
odwodnienia organizmu. Najlepiej pi¢ wodg wtedy, gdy jest si¢ spragnionym, co pozwala
zachowac pelng §wiadomos$¢ pierwszego dnia. Wtedy bowiem trzeba podja¢ najwazniejsze
decyzje i zbudowac schronienie.

4. LATARKA (NA 4 BATERIE)

Jedynym szybkim 1 niezawodnym urzadzeniem, przy pomocy ktérego mozna wysytac
sygnaly nocg jest latarka. Latarka 1 lusterko dajag mozliwo$¢ wysylania sygnalow przez
24 godziny na dobg¢. Mozna jej rowniez uzywaé w roznych celach w trakcie dnia. Gérna
czg$¢ latarki z reflektorkiem 1 soczewka moze by¢ pomocniczym przyrzadem
sygnalizacyjnym lub stuzy¢ do rozpalenia ognia. Pojemnik na baterie moze by¢ uzywany
do kopania lub jako pojemnik na wode¢ w procesie destylacji (zobacz plastykowy plaszcz
przeciwdeszczowy).

5. SPADOCHRON (CZERWONO-BIALY)

Spadochron moze stuzy¢ zardwno jako ostona, jak 1 urzadzenie sygnalizacyjne. Kaktusy
sagaro moga spetni¢ rolg stupa namiotowego, na ktorym bedzie on rozpigty, a jego linki
mozna potraktowac jako linki namiotu. Da on tyle cienia, Ze temperatura w miejscu przez
niego ostonigtym obnizy si¢ o 20%.

6. SCYZORYK

Chociaz scyzoryk nie jest tak wazny jak pig¢ pierwszych przedmiotow, to jednak przyda
si¢ do zmontowania schronienia oraz $cinania twardych kaktuséw zwierajagcych wodg.
Wysoka ocena scyzoryka wynika z niezliczonych mozliwosci wykorzystania go.

7. PLASTIKOWY PLASZCZ PRZECIWDESZCZOWY

Umozliwia zbudowanie stonecznego aparatu destylacyjnego. Jezeli wykopie si¢ w ziemi
dotek 1 umiesci nad nim rozpostarty ptaszcz przeciwdeszczowy, to w wyniku roéznicy
temperatur nastapi parowanie wilgoci ze zmoczonej moczem ziemi oraz kawatkow kaktusa.
Wilgo¢ skropli si¢ na wewnetrznej stronie plaszcza. Jezeli w srodku plastikowej powloki
umiescimy maty kamyk, powstanie czasza, z ktorej skroplona woda bedzie sptywac do
pojemnika na baterie umieszczonego w srodku dotka. Tym sposobem da si¢ uzyskac okoto
jednego litra wody dziennie.

8. PISTOLET (NALADOWANY)
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Pod koniec drugiego dnia mogg wystgpi¢ powazne zaburzenia mowy i prawdopodobnie
nie bedziesz mogt chodzi¢. W takiej sytuacji pistolet bylby przydatny, jako s$rodek
sygnalizacyjny, a poza tym przy pomocy nabojéw tatwo jest rozpali¢ ogien. Trzy szybko
nastgpujace po sobie wystrzaty sa miedzynarodowym sygnatem alarmowym. Z posiadania
pistoletu wynikaja jednak takze zagrozenia. W wyniku zwigkszajacego si¢ odwodnienia
organizmu pojawiac si¢ begdzie zniecierpliwienie, irytacja i sklonnosci do irracjonalnego
zachowania. Dlatego tez najistotniejsze decyzje nalezy podja¢ zanim zacznie si¢ proces
odwodnienia. W takiej sytuacji posiadanie tak $mierciono$nego narzgdzia stanowi
prawdziwe zagrozenia dla grupy. Przyjmujac, ze nie zostanie ono uzyte przeciw ludziom,
mogtoby by¢ wykorzystane do polowania, co jednak w rezultacie oznaczatoby catkowicie
bezsensowny wysitek - nawet gdyby komus udato si¢ zabi¢ przy pomocy tego pistoletu, co
jest mato prawdopodobne, to jedzenie migsa doprowadzitoby do gwattownego wzrostu
odwodnienia, poniewaz w trakcie trawienia organizm zuzywa znaczne ilosci wody.

9. JEDNA PARA OKULAROW SEONECZNYCH NA OSOBE

W warunkach intensywnego nastonecznienia typowego dla pustyni powaznym problemem,
zwlaszcza pod koniec drugiego dnia, bedzie $wietlne zapalenie spojowek 1 stoneczne
zapalenie siatkowki. Cien rzucany przez rozpigty spadochron stanowigcy ostong oraz
posmarowanie twarzy wokol oczu sadzg z rozbitego samolotu powinno zmniejszy¢ te
dolegliwosci. Wykorzystanie chusteczki do nosa lub gazy z opatrunku, jako zastony na
twarz zlikwidowatoby wszystkie problemy zwigzane ze wzrokiem. Okulary stanowityby
rozwigzanie komfortowe.

10. OPATRUNEK GAZOWY

Z powodu niskiej wilgotno$ci powietrza pustynia uwazana jest za jedno z najmniegj
zakaznych miejsc na $wiecie. W wyniku odwodnienia krew ulega zageszczeniu, nie
zachodzi niebezpieczenstwo krwawienia, o ile nie zostanie uszkodzona tetnica. Opatrunek
mozna wykorzysta¢ jako sznurek lub do owini¢cia nog oraz glowy, jako ochrong przed
stoncem.

11. KOMPAS

Poza tym, ze odbijajac promienie stoneczne kompas moze shuzy¢, jako urzadzenie
sygnalizacyjne, sam jest niemal bezuzyteczny. Latwy dostep do kompasu moglby
zainspirowac kogo$ do niebezpiecznej sytuacji, czyli samodzielnego oddalenia sig¢.

12. LOTNICZA MAPA TERENU
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Mogtaby si¢ przyda¢ do rozpalania ognia lub stuzy¢ jako papier toaletowy. Jedna osoba
mogtaby tez wykorzysta¢ ja jako daszek przeciwstoneczny. W zasadzie jednak jest
bezuzyteczna, a nawet niebezpieczna, poniewaz mogtaby zacheci¢ kogos do oddalenia sig.

13. KSIAZKA ,,JADALNE ZWIERZETA PUSTYNI”

Problemem, wobec ktdrego stanie grupa bedzie odwodnienie, a nie gtdod. Zwierzeta pustyni,
chociaz liczne, rzadko daja si¢ dostrzec, poniewaz lezg w bezruchu, co takze powinni robi¢
rozbitkowie. Spozycie biatka spowodowaloby wzmozone zapotrzebowanie na wode.
Ogo6lna zasada mowi: jedz tylko pod warunkiem, ze masz duzo wody.

14. DWA LITRY WYSOKPROCENTOWEJ WODKI

Jezeli kto§ umiera z powodu naduzycia alkoholu, to zwykle dzieje si¢ to z powodu
odwodnienia. Organizm traci ogromng ilo§¢ wody na wydalanie alkoholu. W tej sytuacji
spozycie wodki mogloby mie¢ skutek Smiertelny.

15. SOL W TABLETKACH

Wraz ze wzrostem odwodnienia wzrasta poziom soli we krwi, podawanie soli bez duzej
ilosci wody sprawiloby, ze organizm pozbywatby si¢ nadmiaru soli wraz z wodg. Skutek
bylby taki sam, jak w przypadku picia wody morskie;j

ZADANIE

« Odpowiedzialne zakupy
(Zrédto: https://www.globalna.edu.pl/pliki/poker-karty-i-plansza.pdf)

Poker kryterialny polega na negocjowaniu decyzji o hierarchii badZz ocenie faktow,
wydarzen lub problemow. Moze by¢ wykorzystywana jako wprowadzenie do tematu lekcji
lub na zajeciach podsumowujacych 1 utrwalajacych wiadomosci.

Zapewnia ksztalcenie umiejgtnosci skutecznego komunikowania, prezentacji
wlasnego punktu widzenia, uwzglgdniania pogladéw innych, podejmowania
indywidualnych i grupowych decyzji. Jest dobrym przygotowaniem do publicznych
wystapien.

Do gry potrzebne s3 plansze 1 zestawy kart z hastami dotyczacymi okreslonego
zagadnienia. Plansza do gry moze mie¢ dwa lub trzy pola.

PRZEBIEG
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Etap I. Nauczyciel dzieli klase na zespoty i ustala reguty gry. Jeden z uczniéw rozdaje karty
graczom w grupie.

Etap Il. Uczen rozpoczynajacy gre wybiera ze swojego zestawu karte z hastem, ktore
wedlug niego jest najwazniejsze 1 ktadzie ja na polu z kryteriami pierwszorzednymi. Kolejni
uczniowie postepuja tak samo az do wyczerpania kart. W trakcie gry, po uzgodnieniu
w grupie, moze mie¢ miejsce zmiana miejsca karty migdzy polami.

Etap I11. Przedstawiciele grup prezentuja swoje plansze i odczytuja kryteria, ktore uznali
za pierwszorzedne oraz uzasadniajg swoj wybor. Nauczyciel lub uczen zapisuje kryteria
pierwszorzedne na tablicy.

Zestaw kart do pokera kryterialnego pt. ,,Odpowiedzialne zakupy”:

=  kupowanie produktéw trwatych,

=  kupowanie produktoéw wysokiej jakosci,

= kierowanie si¢ ceng produktu,

= wybieranie produktow przedsigbiorstw, kierujacych si¢ nie tylko checig zysku
ekonomicznego, ale takze zasadami dotyczacymi srodowiska naturalnego i etyki,

= uzywanie wielorazowych toreb na zakupy,

= kupowanie produktéw bez opakowania lub w opakowaniu ekologicznym,

= kupowanie produktéw przyjaznych srodowisku, z certyfikatami ekologicznymi,

= kupowanie rzeczy bezposrednio od producenta,

= Kkupowanie produktow, ktdre w razie potrzeby bedzie mozna naprawic ,

» kupowanie produktéw wyprodukowanych lokalnie (w najblizszej okolicy,
w Polsce),

= wybieranie produktow sprawdzonych marek,

= kupowanie tylko rzeczy naprawde potrzebnych,

» kupowanie produktow intensywnie reklamowanych,

= kupowanie produktéw uzywanych

= kupowanie produktoéw zdrowych i bezpiecznych

= kupowanie produktow ktore si¢ szybko zuzywaja lub nie psuja (np. proszek
do prania, ptyn do mycia naczyn) w duzych opakowaniach

= wczesniejsze przygotowanie listy zakupow i trzymanie si¢ jej

= kupowanie produktéw ladnie, zachg¢cajaco opakowanych

= kupowanie produktow, ktore po zuzyciu nadajg si¢ do recyklingu

= dokfadne czytanie metki (sktad, pochodzenie, trwatos¢, warunki gwarancji,
certyfikaty i ekoznaki)

= unikanie produktow firm, ktore sg znane z tego, ze niszczg srodowisko

= niekupowanie rzeczy, z ktérych korzystamy rzadko, a mozna je pozyczy¢,
ewentualnie kupno tej rzeczy wspolnie z kims, np. namiot, kosiarka, ksigzka
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= unikanie zakupow w barach czy kawiarniach, w ktorych wykorzystuje si¢ naczynia
jednorazowe,

= unikanie w miar¢ mozliwosci produktow, ktore po zuzyciu staja si¢ niebezpiecznymi
odpadami (baterie, lakiery, leki),

= wybieranie produktow oznaczonych certyfikatem ,,Sprawiedliwy Handel”
(Fairtrade),

= nie kupowanie produktow producentow znanych z tamania praw czlowieka
(np. wykorzystywanie dzieci, pracy niewolniczej czy zmuszanie do pracy w ztych
warunkach),

= kazdorazowe sprawdzanie kraju pochodzenia produktu.

ZADANIE

s Wymysl skuteczng reklame

Grupa moze pracowa¢ w parach lub zespotach dwu-, trzy-, czteroosobowych. Zadanie
polega na wymysleniu skutecznej reklamy podanego przez prowadzacego produktu.

Wszystkie zespoty musza zastanowi¢ si¢ nad cechami, wlasciwo$ciami produktu,
wypisa¢ na kartce, z czym kojarzy si¢ im reklamowany produkt, jego wyglad, nazwe,
dzialanie oraz osoby, do ktérych reklama ma by¢ adresowana.

Nastgpnie nalezy opracowac: slogan reklamowy, reklame¢ radiowa oraz
opowiedzie¢, co pojawi si¢ na plakacie lub filmie reklamujgcym dany produkt, zastanowi¢
si¢ nad uzyciem metafory.

Proponowane produkty:

= Tanie linie lotnicze ,,Zlote Skrzydia” — samoloty majg pomalowane skrzydta na
ztoto.

= _Wanilia” — guma do zucia o smaku waniliowym.

= Bulbek” — napdj wieloowocowy, gazowany, w piszczacej butelce.

= Super Czy$cioch” - ptyn usuwajacy miedzy innymi plamy i napisy z markerow.

=, Niezbednik nastolatka”.

=  Woda mineralna butelkowana ,,Naturalna”.

Zadanie wymaga czasu. Nalezy przede wszystkim doprowadzi¢ do przedstawienia pracy
wszystkich grup oraz pomystow przez wybranego przez grupg przedstawiciela.

/karta pracy/
B PIOUKL: Lo,
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Haslo reklamowe:

Plakat:

Reklama kinowa lub telewizyjna:

Reklama radiowa:

ZADANIE

% Kto hoduje rybki ?
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Legenda moéwi, ze zadanie to zostato wymys$lone przez Alberta Einsteina.

5 ludzi zamieszkuje 5 doméw w 5 roznych kolorach.
Wszyscy palg papierosy 5 réznych marek i pija 5 roznych napojow.

Hoduja zwierzeta 5 r6znych gatunkow.

Pytanie: Kto hoduje rybki?

Norweg zamieszkuje pierwszy dom.

Anglik mieszka w czerwonym domu.

Zielony dom znajduje si¢ po lewej stronie domu biatego.
Dunczyk pija herbatke.

Palacz Rothmanséw mieszka obok hodowcy kotow.
Mieszkaniec zottego domu pali Dunbhille.

Niemiec pali Marlboro.

Mieszkaniec srodkowego domu pija mleko.

Palacz Rothmanséw ma sgsiada, ktory pija wodg.
Palacz Pall Malli hoduje ptaki.

Szwed hoduje psy.

Norweg mieszka obok niebieskiego domu.
Hodowca koni mieszka obok zottego domu.

Palacz Philip Morris pija piwo.

W zielonym domu pija si¢ kawe.

LN N N N N N N N e N N N RN

Dom 1 Dom 2 Dom 3 Dom 4

Dom 5

Narodowos¢

Kolor domu

Co pali?

Co pije?

Co hoduje?
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Rozwigzanie

Dom 1 Dom 2 Dom 3 Dom 4 Dom 5
Narodowos$¢ | [Norweg | [Dunczyk ||Anglik Niemiec Szwed
Kolor domu 76ty niebieski ||czerwony | |zielony bialy
Co pali? Dunhille ||Rothams ||Pall Mall ||Marlboro | |Philip Moris
Co pije? woda herbata mleko kawa piwo
Co hoduje? koty konie ptaki RYBKI psy
ZADANIE

s Problemy - ZAGADKI

Pewien mezczyzna jest ubrany calkowicie na czarno. Ma czarne buty, skarpety, spodnie,
sweter, r¢kawiczki 1 kominiarke. Idzie ulica, na ktorej nie §wieci si¢ zadna latarnia.
Nie wida¢ tez ksigzyca — jest néw, a niebo zachmurzone. Naprzeciw niego z duza
predkoscia jedzie czarny samochod z wylaczonymi $wiattami — jednak w jaki§ sposob
kierowca widzi me¢zczyzng 1 zatrzymuje sig.

Jak to mozliwe?

Jest dzien

Kobieta ma dwoch synow, ktorzy urodzili si¢ o tej samej godzinie, tego samego dnia,
miesigca i w tym samym roku. Nie sg jednak blizniakami.

Jak to mozliwe?

Kobieta urodzila trojaczki, czworaczki itd.

Kon kosztuje dwanascie ztotych, owca szesnascie, a hipopotam trzydziesci szesc.
Ile kosztuje diugon?

Liczba liter x 4 zl = 24 zi

176



Znalazte$ si¢ w pokoju, ktérego Sciany, sufit i podtoga sg wykonane z bardzo trwatego,
uszlachetnionego metalu. Pomieszczenie jest dzwickoszczelne 1 ognioodporne, a jedynymi
przedmiotami, ktore mozesz wykorzysta¢ w ucieczce z pokoju sa:

e stara metalowa pila (niezdolna do przecinania metalu),

e detka rowerowa z wentylem,

e drabina aluminiowa, dzigki ktorej mozna siggnac reka do sufitu.
Uwaga! W pokoju nie ma okien, ani zadnej innej mozliwo$ci porozumiewania si¢
ze Swiatem zewngetrznym.

Co nalezy zrobi¢, by mozliwie szybko uciec z pokoju?
Wyjs¢ przez drzwi

Pewien przedsigbiorca zatrudnit po znajomosci swojego przyjaciela na stanowisku stroza
nocnego do pilnowania magazynu. Nowozatrudniony wspaniale spisywat si¢ w pracy,
przedsigbiorca byl z niego bardzo zadowolony. Pewnego dnia przedsiebiorca miat udac si¢
W wazng delegacja stuzbowa. Tuz przed wyjazdem przyszedt do niego 6w przyjaciel
1 powiedziat: ,,Stuchaj, nie jedz w t¢ podroz. Miatem w nocy dziwny, niepokojacy sen, ze
ten pociag si¢ wykolei i wszyscy zging!" Przyjaciel zastanowil si¢ chwile, lecz po chwili
uznal, ze by¢ moze jest co§ w tym dziwnym przestaniu. Zrezygnowal z podrozy.
Nastgpnego dnia ogladajac wiadomosci ustyszal, ze pociag faktycznie si¢ wykoleit,
a wszyscy pasazerowie zgineli. Jak tylko si¢ o tym dowiedziat poszedl do swojego
przyjaciela-jasnowidza 1 dzigkujac mu serdecznie oznajmit: ,JesteS zwolniony!”.
Dlaczego?

Spal w pracy

Amerykanska konstytucja mowi, ze aby zosta¢ prezydentem nalezy spetni¢ pig¢ warunkow:

1. mie¢ wigcej niz 35 lat

2. by¢ obywatelem U.S.A.

3. mieszka¢ w Stanach od przynajmniej 14 lat

4. by¢ urodzonym w Stanach Zjednoczonych
Jaki jest piaty warunek?

Trzeba zosta¢ wybranym

W kolejce do toalety stoja: Boczek, listonosz Edzio, Ferdek, Pazdzioch i Waldus.
Wiadomo, ze:
v’ Pazdzioch skorzysta z toalety wczesniej niz Ferdek, ale pozniej niz Edzio,

v" Waldus$ i Edzio nie stojg bezposrednio jeden za drugim,
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v Boczek nie ma przed sobg ani za sobg Edzia, Pazdziocha ani Waldka.
Kto za kim stoi?

Edzio, Pazdzioch, Waldus, Ferdek, Boczek
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