BEATA KOSSAKOWSKA jest nauczycielkg matematyki. Wierna idei
oceniania ksztattujgcego w szkole i w zyciu. Lubi gromadzi¢ ludzi wo-
kot ambitnych zadan, dlatego przez lata byta doradcg metodycznym,
koordynowata projekty edukacyjne w CODN, MEN i MSCDN. Nauczy-
cielka konsultantka w Mazowieckim Samorzgdowym Centrum Do-
skonalenia Nauczycieli — obecnie wspiera uczniow zdolnych, koordy-
nujac konkursy przedmiotowe na Mazowszu.

MADRE (?) DORADZANIE

BEATA KOSSAKOWSKA

Zanim wiec bedziesz chciat udzielic rady komus, kto wcale cie o to nie prosit,
lub chociaz Cie prosit, nie posiadasz na ten temat kompletnej wiedzy,

pomysl najpierw o nastepujgcej prawdzie:

kto pomaga motylowi w wyjsciu z kokonu, zadaje mu smierc;

kto pomaga kietkujgcej roslinie wydostac sie z nasionka, ten jg niszczy.
W wielu przypadkach nie mozna udzielac pomocy innym.

Muszg rozwijac sie od srodka, by wydostac sie na zewngtrz*.

Jestem doradcg w projekcie MARKPIW. To specy-
ficzna rola — doradzam osobom:

. z bogatym doswiadczeniem zawodowym, bo
taki byt wymaog ich przystgpienia do projektu;

. bardzo zmotywowanym w rozwoju. Tylko
takie osoby podejmuja trud dtugiego dosko-
nalenia, ktére obejmuje zarowno wymiar teo-
retyczny (szkolenia), jak i praktyczny (wspo-
maganie szkoty);

e samodzielnym - to niezbedna cecha, ktora
umozliwia proces wspomagania szkoty.

| prawdg jest, ze wybor doradcow do projektu
MARKPIW taczyt sie z szeregiem wymogow for-
malnych: dyplomow, swiadectw, certyfikatow
oraz umiejetnosci praktycznych, potwierdzonych
doswiadczeniem na polu edukacyjnym i dziataniem
wtasnym. Z drugiej strony sg to osoby, ktdre chca
pomagac¢ — majg umiejetnos¢ komunikowania sie
i duzo empatii.

Ale czy to wystarczy? Bo w powszechnym rozu-
mieniu doradca to ten, co wszystko wie, zawsze ma
co$ do powiedzenia, a w dodatku jest przekonany,
ze zawsze ma racje. ,Najlepszy” doradca czesto ma
punkt widzenia, ktory daleki jest od obiektywizmu.
Doradzajgc, ma natomiast na celu zaszczepic roz-

mowcy wtasny poglad na dang sprawe.

o Y P

Nie chciatabym byc¢ takim doradcg. Zatem jakim?

L Whnioski z bajki Jung Kirszt ,O motylu i pomocy”.
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Podczas spotkania sieci wspomagania obser-
wowatam mojg kolezanke — doradce, ktora rozma-
wiata z uczestnikami projektu o problemach, ktore
pojawity sie podczas procesu wspomagania oraz
sposobach, w jaki je pokonywali. Taaak, i uczytam
sie od niegj, jak pytac.

.  Umiejetnos¢ zadawania pytan - to wazne
w roli doradcy. Patrzytam zatem na jej pogodny
spokoj, ktory nam wszystkim dawat poczucie,
ze ten czas jest wazny, a kazda sprawa, ktorg
omawiamy - istotna. Byta zacheta werbalna
i przyjazne oczekiwanie na wypowiedz — ani
nuty zniecierpliwienia. Byta w tym pytaniu
zgoda, aby docierac do precyzyjnych, jasnych
sformutowan strategii radzenia sobie z proble-
mami, z ktérymi uczestnicy projektu spotykaja
sie podczas trudnego zadania wspomagania
szkot. Na pewno sprzyjato to budowaniu relacji
wzajemnego zaufania.

Kto pyta, nie btadzi. Podczas pobytu w Indonezji
odwiedzitem pewng uczelnie razem z Davem, przyjacielem
rektora uczelni. Rektora nie byto, dlatego Dave poprosit
mnie, abym poczekat w gabinecie, a sam zajat sie jakas inng
sprawa. Nagle niespodziewanie pojawit sie rektor. Przedsta-
witem sie, a po chwili niezrecznej ciszy zaczatem go pytac
o studentéw uczelni: ,Z jakiej czesci Indonezji pochodzg?
Czego sie uczg? Co robig po skonczeniu uczelni?”. Oka-
zato sie, ze uczelnia deleguje jedna trzecig studentow do
wykonywania prac spotecznych. To mnie zainteresowato,
zapytatem wiec: ,A dokad jada? Co robig w wioskach? Czy
wypetniajg swoje zadania? W jaki sposob jest to finanso-
wane? Jak sie rozwija?”. Przez 20 minut zadawatem pytania,
a rektor opowiadat. Nagle Dave wsunat gtowe przez drzwi,
pozdrowit rektora i powiedziat do mnie: ,Keith, musimy
juz i8¢, zaraz zaczynajg sie nasze zajecia”. Pozegnatem sie
z rektorem. Pozniej Dave wspomniat, ze zrobitem na rek-
torze wielkie wrazenie. ,Tyle sie dowiedziatem od Keitha
na temat pracy spotecznej” — stwierdzit. ,Zapros go, zeby
przyjechat i poprowadzit u nas kurs”. Dave byt zaskoczony,
gdy wyjasnitem mu, ze tylko zadawatem pytania.

Keith Webb, Creative Results Management.
Z ksigzki ,Sztuka zadawania pytan w coachingu”,
Tony Stoltzfus, Wydawnictwo Aetos, Wroctaw 2012

Autentyczne aktywne stuchanie. Mysle, ze
madre doradzanie, to przede wszystkim dobre
stuchanie. Wyraza sie gtéwnie w delikatnym
zachecaniu do kontynuowania rozmowy, umie-
jetnosci podgzania za nauczycielem, tworzeniu
przestrzeni w rozmowie. Doradca powinien by¢
tez ciekawy swojego podopiecznego. Wazne
jednak jest, aby nie myli¢ ,ciekawy” z ,ciekaw-
ski”. Po prostu, powinien w niego wierzyc!
Co daje doradcy i nauczycielowi aktywne
stuchanie?

1. Pozwala wytworzy¢ poczucie wzajemne-
go zaufania, dostarcza poczucia wsparcia.

2. Zacheca do wigkszej otwartosci, nazywa-
nia problemow, co by¢ moze uswiadomi
naszemu rozmowecy, gdzie tkwi zrodto
jego trudnosci.

3. Pomagarozmowcy na doktadne przeana-
lizowanie i organizacje swojej wypowiedzi,
co zwieksza jego szanse na samodzielne
rozwigzanie problemu.

4. Umozliwia swobodne wypowiedzenie
sie na dany temat, ,wyrzucenie” z siebie
danego problemu i zmniejsza tym samym
napiecie psychiczne.

5. Daje mozliwos¢ konfrontacji wyobrazen
danej osoby z rzeczywistoscig oraz ich ko-
rekty, jest zrodtem informacji zwrotnych.

6. Pozwala przesledzi¢ tok rozumowania
drugiej osoby, jej sposdb myslenia i wnio-
skowania.

W wyniku madrych pytan do uczestnikow pro-
jektu powstata lista problemow, na ktore napo-
tykajg w trakcie prowadzenia wspomagania
szkot (strona lewa), ale zaraz za tym, w wyniku
madrego stuchania uczestnicy odkrywali spo-
soby radzenia sobie z tymi problemami (strona
prawa) — patrz zdjecie.



Meritum 2 (53) 2019

Mazowiecki Kwartalnik Edukacyjny

MADRE (?) DORADZANIE

Otrzymywanie informacji zwrotnej:

. Stuchaj informacji zwrotnej bez
natychmiastowego jej zaprzecze-
nia i odrzucania.

. Sprawdz rozumienie komunikatu,
popros$ o wyjasnienie tresci. Nie
wyciggaj pochopnych wnioskow.

. Nie polegaj na jednym zrodle in-
formacji. Sprawdz, czy przekazy-
wana ci informacja jest podziela-
na przez inne osoby.

. Pamietaj o tym, ze wykorzystanie
informacji zwrotnej i ocena jej
wartosci zalezy od ciebie.
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... aby da¢ komus dobra rade, prze-
de wszystkim powinnismy sie upewnic,
ze osoba ta rzeczywiscie chce jg usty-
sze¢. Jezeli tego nie zrobimy, w rze-
czywistosci bardzo mozliwe jest wy-
robienie sobie opinii osoby wtracajacej
sie W nie swoje sprawy.

Ill. Informacja zwrotna — udzielanie jej to clou

IV. Wiedza i doswiadczenie zawodowe doradcy

doradzania. O IZ napisano chyba juz wszystko,
takze w ,Meritum”. Pozwole sobie zrobi¢ naj-
mniejszy z mozliwych skrot.

Zasady przekazywania informacji zwrotnych:

. Mow o odczuciach, jakie wywotujg w tobie
zachowania nauczyciela.

. Nie oceniaj, nie dawaj rad, nie narzucaj
swoich pogladdw, skup sie na tym, co wi-
dzisz, podawaj fakty.

— wazne jest, bysmy wiedzieli, 0 czym mowimy,
by rada oparta byta na nauce badz wtasnych
doswiadczeniach. Ostatecznie udzielajac rady,
powinnismy kierowac sie empatig i starac sie
dostrzec dany problem nie z naszej perspek-
tywy, ale z punktu widzenia rozmowecy.

Motywowanie — to dawanie porad, czy pro-
szenie o porady?

Zgodnie z naszg wiedzg, jesli nie mozesz osigg-

«  Wypowiadaj sie o zachowaniach drugiej
osoby, a nie o tym, jaka ona jest.

e Unikaj uogdlnien ,zawsze", ,nigdy”. Badz
konkretny.

. Eksponuj to, co mozna zmieni¢. Mow
o sprawach, na ktore rozmowca ma wptyw.

nac swojego celu, powinienes poprosic o rade. Zna-
lez¢ kogos, kto z powodzeniem wylagdowat, dostat
awans, uzyskat stopnie naukowe... Nastepnie zrob
to, co ona mowi.

Wedtug dwoch psychologow — Lauren Eskreis-
-Winkler i Ayelet Fishbach — kluczem do motywacji
jest udzielanie porad, a nie otrzymywanie ich.
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Piszg w MIT Sloan Management Review:

.Chociaz udzielanie porad nie daje nowych informacji
doradcy, pomyslelismy, ze zwiekszy to pewnosc doradcy,
piszg Eskreis-Winkler i Fishbach. Aby to zbadac, prze-
prowadzili serie eksperymentow, ktére wyznaczyty ludzi
zmagajacych sie z samokontrolg, aby doradzali innym
w zakresie problemow, ktore sami napotykali. Badane
probki populacji obejmowaty bezrobotnych dorostych
walczacych o znalezienie pracy, dorostych chcacych
zaoszczedzi¢ pienigdze, dorostych zmagajacych sie
z zarzagdzaniem gniewem oraz dzieci pozostajgce w tyle
w szkole. Zaufanie do wtasnej zdolnosci moze pobudzi¢
motywacje i pozwoli¢ osiggngc nawet wiecej niz wynika

z rzeczywistych zdolnosci”.

Wyniki sugeruja, ze ich teza byta stuszna.

Co jeszcze bardziej zaskakujgce, uczestnicy ekspery-
mentu byli catkowicie nieSwiadomi skutecznosci udziela-
nia porad. ,Konsekwentnie oczekiwali, ze oni i inni beda
mniej zmotywowani, udzielajgc porad, niz je otrzymujac”,
mowi Fishbach.

Udzielanie porad, w przeciwienstwie do ich
otrzymywania, wydaje sie pomagac ludziom nie-
zmotywowanym czuc¢ sie poteznymi, poniewaz

wigze sie to z refleksjg nad wiedzg, ktorg juz posia-
dajg. Wiec jesli nie masz pojecia o zasobach lub stra-
tegiach niezbednych do postepu, prosba o pomoc
jest prawdopodobnie najlepszym pierwszym kro-
kiem. Ale jesli (podobnie jak wiekszos¢ z nas) wiesz,
CO musisz zrobi¢, ale masz problemy z wykonaniem
tego, udzielenie komus porady moze byc¢ koniecz-
nym impulsem.

CZY DORADCA TO PRESTIZOWA
ROLA?

Obserwujgc ponizszy bilans kompetencji — tak.
To przeciez nauczyciel, ktory jest specjalista,
mistrzem w swojej dziedzinie. Jednoczesnie ma
Ltalent” do nauczania, jego wiedza metodyczna
jest okupiona efektywng praktyka edukacyjng. Ale
fachowiec to jeszcze nie doradca. Odwotujac sie
do motta artykutu — doradca daje podopiecznemu
tyle autonomii, aby ten mogt samodzielnie wykluc¢
sie z kokonu.

W rzeczywistosci ludzie najczesciej nie potrze-
buja, by kto$ im mowit, co powinni zrobi¢. Waz-
niejsze jest dla nich to, bysmy udzielili im wsparcia,
podali pomocng dton w chwilach, gdy naich drodze
pojawig sie problemy — to ,madre doradzanie”. @
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