Dialog motywujacy
W rozmowie z uczniem

Rozmowy z mtodymi ludzmi sa dla nas, doro-
stych, czesto bardzo trudne. Bywajg duzym wyzwa-
niem. W ich trakcie scierajg sie rozne perspektywy,
rozne punkty widzenia tego samego zagadnie-
nia. Takie sytuacje mogg miec¢ miejsce zarobwno
podczas naszych prywatnych rozmow z dzie¢mi
czy mtodziezg, jak i wtedy, kiedy w rozmowach
z uczniami wystepujemy w roli pedagoga, nauczy-
ciela czy wychowawcy.

Dlaczego praca z mtodymi ludzmi
czesto jest trudna, a pomoc -
nieskuteczna?

Nastolatki czesto nie chcg zwracac sie o pomoc
do dorostych, poniewaz widzg — lub mieli okazje
doswiadczy¢ tego — ze ich swiat opiera sie na
wartosciach odmiennych od wartosci dorostych.
W zwigzku z tym obawiajg sie oceny, braku zrozu-
mienia, potepienia czy tez zbagatelizowania ich
problemu. Nauczeni doswiadczeniem, ze dorosli
czesto traktujg ich z pozycji eksperta, osoby, ktora
z zatozenia wie lepiej, bywajg nieufni. Obawiaja
sie tez reakcji dorostych czy wrecz konkretnych
surowych sankcji. Taka relacja nie zacheca do
wspotpracy. Szczegolnie trudne bywajg rozmowy
O zmianie...

Ambiwalencja wobec zmiany

Olga Mrozowska

Zmiana jest nieodtgcznym elementem zycia
kazdego z nas. Mtodzi ludzie muszg podejmo-
wac rozne wyzwania, dokonywac¢ wyborow (Jaka
szkote wybrac? Co dla mnie jest najwazniejsze? Czy
zachowac sie zgodnie z oczekiwaniami kolegow,
czy tez postuchac rodzicéw? A moze postapi¢ wg
wtasnego uznania? itp.). Zmiana wigze sie z ryzy-
kiem, niepewnoscig. Towarzyszg jej rozne obawy
(Czy sobie poradze? Jaki bedzie efekt? Moze lepiegj
nic nie robic¢?). To problemy, ktérym mtodzi ludzie
muszg stawic¢ czota.

W.R. Miller i S. Rollnick — tworcy koncepcji
dialogu motywujgcego — podkreslajg, ze stan ambi-
walencji wobec zmiany to stan naturalny, ktory
W swoim zyciu przezywamy wielokrotnie, jesli
jednak utrzymuje sie on zbyt dtugo, najczesciegj
prowadzi do impasu i braku zmiany. W takich sytu-
acjach pomocny jest dialog motywujacy.

Dialog motywujacy (DM) to oparty na wspot-
pracy styl prowadzenia rozmowy, stuzgcy wydo-
byciu i umocnieniu u osoby jej wtasnej motywacji
i zobowigzania do zmiany*.

Jak piszg Miller i Rollnick, DM wymaga wspot-
pracy. Nie jest to cos, co ekspert robi biernemu
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odbiorcy, nauczyciel czy mistrz uczniowi. W rzeczy-
wistosci wcale nie robi sie tego komus lub ,na”
kims”. DM przeprowadza sie ,dla” osoby i ,z" nig.
Jest to aktywna wspotpraca ekspertow. Ludzie sg
niekwestionowanymi ekspertami, jesli chodzi o nich
samych. Nikt nie przebywat z nimi dtuzej ani nie zna
ich lepiej niz oni siebie?.

Wyniki wielu badan naukowych nad skutecz-
noscig dialogu motywujgcego pokazuja, ze jezyk,
jakim postuguje sie osoba, sposob, w jaki wyraza
swoje mysli, stanowi wazny predyktor wprowadze-
nia przez nig zmiany zachowania®. Z tego wzgledu
specjalisci DM ogromng wage przywigzujg wtas-
nie do jezyka, jakim ich rozmowca postuguje sie
w odniesieniu do zmiany.

Jezyk podtrzymania

Tworcy DM stworzyli koncept jezyka zmiany (ang.
Change Talk) i jezyka podtrzymania (ang. Sustain
Talk) jako dwoch stron ambiwalencji. Jak mowi prof.
William R. Miller: Za kazdym razem, kiedy myslimy
O wprowadzeniu zmiany, jedna czes¢ nas zmiany
chce, a druga jej nie chce. Jezyk Podtrzymania to
gtos tej czesci nas, ktora zmiany nie chce. Jezyk
Podtrzymania to wypowiedzi uczniow: ,Nie dam
rady”, ,Jest dobrze tak jak jest i nic nie bede zmie-
niac”, ,To nie takie proste”, ,Nie optaca mi sie wiecej
uczyc’, ,Wagary sa fajne” itp*.

Jezyk zmiany

Druga strone ambiwalencji, te czesc¢, ktora
zmiany pragnie, wyraza jezyk zmiany. To wszelkie
wypowiedzi, ktore przemawiajg za zmiang. Pojawie-
nie sie jezyka zmiany jest oznaka, ze ambiwalencja
osoby wobec zmiany stabnie. Wypowiedzi te moga
roznic sie miedzy sobg stopniem zobowigzania do
zmiany, od bardzo stabego do bardzo silnego.
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Miller i Rollnick, dzieki wspotpracy z P. Armhei-
nem, psycholingwistg specjalizujgcym sie w jezyku
motywacji i zobowigzania, przyjeli rozne podkate-
gorie jezyka zmiany, co dla praktykow DM stanowi
bardzo cenne i bogate zroédto mowigce o gotowo-
sci osoby, jej checi czy pragnieniu zmiany.

Pragnienie zmiany — to wypowiedzi, ktore mowig
o tym, ze uczen czegos chce, pragnie, 0 czyms marzy
(niezaleznie od tego, czy jawi mu sie to jako realne
lub czy pozostaje w sferze marzen), np. ,Chciatbym
lepiej sie uczyc”, ,Chce dostac sie do dobrej szkoty”,

.Zalezy mi, zeby zda¢ do nastepnej klasy”.

Powody - wypowiedzi podajgce konkretne
powody przemawiajgce za zmiang, np. ,Przez kazda
jedynke musze wystuchiwac kazan rodzicow. Mam
juz tego dosc”, ,Jesli zalicze to potrocze, to mama
ZNowu we mnie uwierzy”.

Potrzeba — wypowiedzi, ktore podkreslaja
0golng wage lub pilng potrzebe zmiany. S dos¢
ogolne i nie wskazujg, dlaczego zmiana dla ucznia
jestwazna, np. ,Musze poprawic oceny”, ,Nie moge
dtuzej tak sie zachowywac”.

Zdolnosc¢ do zmiany — zdania, w ktorych ucznio-
wie mowig o wtasnych mozliwosciach, zaso-
bach, umiejetnosciach pomocnych w osiggnieciu
celu, o tym, ze ich zdaniem zmiana jest mozliwa,
np. .Moge poprawic sie z matematyki. Wiele razy
udawato mi sie wyjs¢ z trudnej sytuacji. Teraz tez
dam rade”, ,Potrafie ograniczy¢ swoje spoznienia
do szkoty" itp.

Zobowigzanie — stowa i zwroty: ,Obiecuje”,

.Gwarantuje”, ,Daje stowo”, czyli te, w ktérych

uczniowie zobowigzuja sie do zmiany.

Aktywizacja — stowa i zwroty przyblizajgce do
dziatania: ,Chetnie”, ,Jestem gotowy".

Podjecie krokdw - zdania, w ktorych uczen
mowi o tym, ze podjat juz jakies kroki w kierunku
realizacji celu, np. ,Odmowitem zapalenia papie-
rosa”, ,Pozyczytam zeszyty od kolezanki i zaczetam
uzupetniac zalegte notatki” itp.



Umiejetnos$c¢ rozrdzniania jezyka, jakiego uzywa
uczen, powoduje, ze pedagog z nim pracujgcy nie
wyprzedza jego gotowosci do zmiany, ale dostoso-
wuje swoje oddziatywania do poziomu wewnetrz-
nej motywacji ucznia.

Oczywiscie bywa i tak, ze samo uswiadomienie
sobie czy zwerbalizowanie pragnienia lub potrzeby
zmiany czy tez konkretnych powodow zmiany nie
oznacza, ze uczen na pewno te zmiane wprowa-
dzi w zycie. Jednym stowem, moze by¢ swiadomy
potrzeby zmiany, mie¢ ku temu wazne dla siebie
powody, a jednoczesnie czuc sie niezdolnym do
jej realizacji.

Taka sytuacja to wyrazny sygnat, ze to, czego
mtody cztowiek potrzebuje, to zwiekszenie poczu-
cia wtasnej sprawczosci i pewnosci, ze jest w stanie
swoj cel osiggnac. Dlatego praktycy DM koncen-
trujg sie przede wszystkim na zasobach swoich
rozmowcow, ich mocnych stronach — stosujg wiele
dowartosciowan, rozwijajgc tym samym ich wiare
i pewnosc, ze sg oni zdolni do
osiggniecia celow.

Przyjecie takiej roliw rozmo-
wie z mtodym cztowiekiem
otwiera nas na jego dylematy
i pozwala spojrze¢ na dang
kwestie z jego perspektywy.
Mtody cztowiek moze poczuc
sie bezpiecznie. Zamiast stac
po dwoch stronach barykady,
nauczyciel i uczen majg szanse
na realng wspotprace.

Dlatego Miller i Rollnick podkreslajg, ze prowa-
dzgc rozmowe, powinnismy unikac putapki eksperta
i porzucic¢ zatozenia, ze z powodu naszych zawo-
dowych kompetencji to my znamy lepsze odpo-
wiedzi i rozwigzania problemow naszych uczniow.

DM nie jest manipulacjg, do ktorej jako specjali-
sci uciekamy sie, aby naktoni¢ mtodego cztowieka
do zmiany. DM daje mozliwos¢ wydobycia i urucho-
mienia wewnetrznej motywacji ucznia do osiggnie-
cia celow. W trakcie rozmowy stwarzamy atmosfere,
ktora zmianie sprzyja, ale do niej nie przymusza.

zamiast sta¢ po dwéch
stronach barykady,
nauczyciel i uczen
Mmajg szanse na realng
wspotprace

Kiedy pojawia sie opo6r?

Konieczne jest odroznienie jezyka podtrzyma-
nia od oporu. Jezyk podtrzymania to po prostu
jedna strona ambiwalencji. Niczego ,oporujgcego”
czy destrukcyjnego w tym nie ma. To czesc naszej
ludzkiej natury. Opor pojawia sie, kiedy w relacji
ze specjalista mtody cztowiek przestaje czuc sie
komfortowo z powodu sposobu, w jaki dorosty
Z nim rozmawia.

Dosc¢ powszechnie spotykane jest okreslenie

Lfrudny nastolatek”, ktore z gory zaktada, ze zrodto

problemu tkwi w mtodym cztowieku. To termin
w pewnym sensie obwiniajgcy. W rzeczywistosci
buntownicze zachowania nastolatkow sg wynikiem
interakcji pomiedzy nimi a otoczeniem. Mtodzi
ludzie sg szczegdlnie wrazliwi na krytyke, ocene
i odrzucenie. Bardzo wazne jest dla nich poczucie
niezaleznosci, autonomia. Jednoczesnie pragng
by¢ akceptowani. Dlatego w sytuacji, gdy zmuszani
sg przez rodzicow czy szkote do zmiany swojego
postepowania, czuja
ztos¢ i wyrazaja bunt,
CO znacznie utrudnia
wspotprace i skuteczng
pomoc.

Koncepcja DM
zaktada, ze opor to nie
cecha osoby, a wynik
relacji interpersonalne;.
Aby zaznaczyc¢ inter-
akcyjny wymiar oporu,
tworcy koncepcji zdecydowali sie zamieni¢ poje-
cie oporu okresleniem ,rozdzwiek” (ang. discord).
W ten sposob podkreslajg, ze napiecie pojawia sie
w relacji, a nie po stronie jednej osoby, w tym przy-
padku — ucznia. Jesli nastolatek w relacji z dorostym
reaguje buntem, oznacza to, ze najprawdopodob-
niej poczut, iz jego autonomia zostata zagrozona,
co doprowadzito do naturalnej reakcji obrony wtas-
nej niezaleznosci.

Opisuje to miedzy innymi teoria reaktancji (teoria
psychicznego oporu J. Brehma z 1966 roku). Mowi
ona, ze bunt jest naturalng reakcja przeciwdziata-
nia niechcianemu naciskowi na naszg niezaleznosc.



Jesli kto$ probuje nam cos narzucic¢ lub czegos$
zakazac, zaczynamy dgzyc do przywrdcenia sobie
wolnosci wyboru.

Mtodzi ludzie, szczegdlnie w okresie dorastania,
majg bardzo duzg potrzebe podkreslania wtasnej
autonomii. Dlatego im wiekszy czujg nacisk ze
strony dorostego, tym wiekszy wyrazajg sprzeciw.
W skrajnych przypadkach sg w stanie zrezygnowac
z wielu osobistych dobr po to, aby przywrdcic sobie
mozliwos¢ wyboru. Mogg manifestowac zachowa-
nia z kategorii ,na ztos¢ mamie odmroze sobie uszy”,
.zrobie odwrotnie niz mikazg” — to wyraz desperacji.
Mtody cztowiek, ktory ma poczucie, ze odebrano
mu mozliwos¢ wyboru, decyduje sie na pogorsze-
nie swojej sytuacji, poniesienie dotkliwych kosztéow
i siega po zachowania autodestrukcyjne po to, aby
zademonstrowac otoczeniu, ale tez, aby samemu
odczu¢, ze ma na cos$ wptyw. Ta psychologiczna
prawidtowosc¢ pokazuje, ze im bardziej nauczyciel
bedzie przemawiat za zmiang, tym bardziej uczen
bedzie opowiadat sie za brakiem zmiany. Nietrudno
wowczas o to, aby rozmowa
stata sie polem bitwy.

Obrazuje to przyktad
dorostego podajacego
gotowe rozwigzania i mowig-
cego do ucznia: ,Musisz
bardziej zaangazowac sie
w nauke”, ,Zrezygnuj z trenin-
gow sportowych, bo za duzo
czasu ci to zajmuje, a powi-
nienes dtuzej posiedziec¢ nad
lekcjami”, ,Powinienes popro-
si¢ kolegdw o pomoc przy opanowaniu materiatu
z chemii”. Co w takiej sytuacji uczen najprawdo-
podobniej odpowie? ,Nie potrzebuje korepetycji”,
.Nie musze nikogo prosi¢ o pomoc”, ,Wcale nie
musze siedzie¢ nad lekcjami dtuzej, najwazniejsze,
ze zaliczam” itp.

To przyktad, w ktorym dorosty, zamiast rozwijac
wewnetrzng motywacje ucznia do dziatania, naci-
ska go, aby doprowadzi¢ do zmiany zachowania.
To wywotuje w ich relacji rozdzwiek — zniecheca
mtodego cztowieka do wspotpracy i w konsekwen-
cji uczen zaczyna postugiwac sie jezykiem podtrzy-

wazna jest nasza
Swiadomosé, jako
pedagogodw pracujgcych
z dzie€mi i mtodziezg,
co dzieje sie w naszych
wzajemnych relacjach

mania, czyli przywotuje argumenty przemawiajgce
za brakiem zmiany.

Mimo dobrych intencji dorosty staje sie przeciw-
skuteczny i w rezultacie osigga efekt odwrotny od
zamierzonego. Uczen utwierdza sie w przekonaniu,
ze zmiana nie jest potrzebna. W efekcie motywacja do
dziatania spada i mtody cztowiek oddala sie¢ od zmiany.
Z tego powodu praktycy DM, styszac jezyk podtrzy-
mania, starajg sie go nie wzmacniac, nie rozwijac.

Rola pedagoga

Wyniki licznych badan wyraznie pokazujg, ze
styl konfrontacyjny zwigksza rozdzwigk i obniza
motywacje do zmiany. Innymi stowy, im wiekszy
rozdzwiek w relacji uczen — specjalista, tym mniej-
$za Szansa ucznia na podjecie przez niego zmiany.

Stad tak wazna jest nasza swiadomosc, jako peda-
gogow pracujgcych z dzie¢mi i mtodziezg, co dzieje
sie w naszych wzajem-
nych relacjach, oraz wraz-
liwos¢ na kazdy sygnat
Swiadczacy o pojawieniu
sie rozdzwieku. Rozdzwiek
uniemozliwia dobrg wspot-
prace, dlatego im szybciej
zauwazymy, ze w kontak-
cie z mtodym cztowiekiem
zamiast wspotpracowac
mijamy sie lub spieramy,
tym sprawniej bedziemy
mogli zareagowac i zmie-
ni¢ nasze oddziatywania w strone wspotpracy i part-
nerstwa, ukierunkowujgc rozmowe na wazne dla
ucznia wartosci i cele.

W kontekscie rozumienia jezyka zmiany jako
Zjawiska przyblizajgcego do zmiany, a rozdzwieku
oraz jezyka podtrzymania jako zjawiska oddalaja-
cego od zmiany, wazne jest, aby nauczyciel potrafit
rozpoznawac oba rodzaje reakcji mtodego czto-
wieka. Wymaga to od nas, dorostych, duzego zaan-
gazowania w rozmowe, uwaznosci. Styszac jezyk
zmiany, wypowiadany przez ucznia, powinnismy
go wzmocni¢, podkresli¢, zacheci¢ do rozwiniecia



tematu. Swiadczy on bowiem o rosngcym zaangazo-
waniu ucznia w prace nad zmiang zachowania. Jesli
to sam uczen bedzie formutowat argumenty prze-
mawiajace za zmiang (jezyk zmiany), to wowczas
sam bedzie bardziej sie przekonywat do tego, o czym
mowi, i jego motywacja do zmiany bedzie rosta.
Jak piszg tworcy DM: Aby unikngc putapki, musimy
zrezygnowac z zatozenia, ze to my powinnismy znac
i dostarczy¢ wszystkich stusznych odpowiedzp®.

Zgodnie z koncepcjg DM rozwigzanie ambi-
walencji to zadanie ucznia, a nie nauczyciela. Rolg
specjalisty jest takie ukierunkowywanie rozmowy,
aby mtody cztowiek sam maogt znalez¢ najlepsze
dla siebie rozwigzania. Nauczyciel wierzy, ze uczen
ma zasoby umozliwiajgce mu znalezienie sposobu
zaradzenia problemowi i podjecie decyzji.

Specjalista prowadzacy rozmowe dialogiem

motywujacym:

* nie poucza, nie moralizuje, nie ocenia,

« nie konfrontuje,

» unika wchodzenia w spor, nie krytykuje,

» nie udowadnia swoich racji,

* nie przekonuje mtodego cztowieka o istnieniu
problemu i potrzebie zmiany,

» nie udziela rad i nie narzuca rozwigzan proble-
mu, jesli nie zostat o to poproszony.

DM zaktada szacunek dla partnera w rozmowie.
Nie musimy podziela¢ wartosci, podglagdow czy
decyzji ucznia, ale wazne, zebysmy chcieli i potrafili
je zrozumiec, abysmy ze zrozumieniem reagowali
na to, co do nas mowi.

Jak zachowuje sie specjalista DM podczas
rozmowy z mtodym cztowiekiem, ktéry opowiada
mu o swoim problemie?:

« chce i stara sie zrozumiec perspektywe ucznia,
» wystepuje w roli dorostego i specjalisty — jed-
nak nie w roli wszystkowiedzgcego eksperta,

e informuje i edukuje mtodego cztowieka w at-

mosferze szacunku i wspotpracy,

» 0szczedza czas (nie traci czasu na nasilanie

Loporu”, rozdzwieku w relacji), aktywnie stucha

i angazuje ucznia,
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» koncentruje sie na wypowiedziach, ktére przy-
blizajg ucznia do zmiany — wywotuje i rozwija
jezyk zmiany,

* wierzy w potencjat mtodego cztowieka, wy-
dobywa jego zasoby, tym samym rozwijajgc
poczucie samoskutecznosci ucznia, przez co
rosnie jego zaangazowanie i wewnetrzna mo-
tywacja do dziatania.

Jak pokazujg badania autonomiczne®, sSwiadome
decyzje osoby sg niezbedne, zeby zachowanie
zostato zmienione. Cztowiek, aby czut sie prawdzi-
wie zmotywowany, musi czu¢, ze ma kontrole nad
swoimi dziataniami. Dlatego specjalista DM szanuje
autonomie ucznia i podkresla jego kontrole nad
decyzjami i wyborami. Dzieki temu uczen bardziej
angazuje sie w proces uczenia sie.

Wydobywanie

Teoria autopercepcji D. Bema mowi o tym, ze
najwiekszg wage przywigzujemy do tych argumen-
tow, ktore wypowiadamy sami. Znajgc te zasade,
praktyk DM rozmawiajgcy z uczniem nie bedzie
dostarczat mu powododw przemawiajgcych za
zmiang, ale poprzez odpowiednie pytania bedzie
wydobywat je od ucznia.

Wydobywanie jest dla nauczycieli, pedago-
gow, dorostych sporym wyzwaniem. Przyzwycza-
jeni jestesmy raczej do przekazywania informacji,
dostarczania konkretnych propozycji, dawania
gotowych rozwigzan, szczegodlnie w rozmowach
z dziecmi i nastolatkami.

DM wymaga zmiany optyki. Zmiany przeko-
nania: ,Ja (specjalista/dorosty) mam to, czego ty
potrzebujesz” na przekonanie ,Ty masz to, czego
potrzebujesz. Ja moge pomoc Ci to wydobyc”.
Praktycy DM wierzg, ze osoba ma zasoby i wystar-
Czajagce umiejetnosci, aby poradzic¢ sobie z trudna
sytuacjg i wprowadzi¢ zmiany. Podkreslajg autono-

6 Realizowane na $wiecie programy DM z udziatem ucznidéw wska-
zujg, ze gdy zamiast kar lub nagrod podkreslana jest autonomia
uczniow, wowczas w ich zachowaniu zachodzi zmiana. Ucznio-
wie, gdy czuli sie ,kontrolowani’, nie byli chetni do stawiania sobie
wyzwan - ,Project Adventure” realizowany w szkotach w Chicago
(http://nomepages.neiu.edu/~ctc/pdfs/policy _brief_drop_out.pdf

,Chicago Teachers’).



mie ucznia, jego niezaleznos¢, poczucie kontroli.
Stosuja pytania wywotujgce jezyk zmiany:

» ,Dlaczego chciatbys dokonac tej zmiany?”
(wywotywanie pragnienia),

o ,Co sprawia, ze wierzysz, ze mozesz tego
dokonac?” (wydobywanie zdolnosci),

o Jakie sg najwazniejsze dla ciebie powody,
zeby to zrobic¢?”, ,Jakie korzysci osiggniesz?”
(to uczen werbalizuje wazne z jego perspek-
tywy powody przemawiajgce za zmiang),

e Ktore z twoich umiejetnosci mogg byc¢
pomocne w osiggnieciu tego celu?”
(koncentrowanie uwagi ucznia na szuka-
niu zasobow),

o Jakwazne jest dla ciebie wprowadzenie tej
zmiany?" (potrzeba),

« Jaki bedzie twoj pierwszy krok?” (formuto-
wanie planu zmiany),

« Kiedy zaczynasz?" (uzyskanie zobowigza-
nia).

Zadajac pytania ukierunkowane na wywotywanie
i rozwijanie jezyka zmiany, angazujemy ucznia we
wspotprace z nami. Zamiast bierno$ci rozwijamy jego
aktywnosc¢ i poczucie odpowiedzialnosci za wtasne
dziatanie. Nie motywujemy go, ale wydobywamy
i rozwijamy motywacje, ktérg ma w sobie, a ktorej
moze do tej pory nawet sobie nie uswiadamiat.

Dialog motywujgcy ma szerokie zastosowa-
nie i udowodniong skutecznos¢ w wielu réznych
obszarach pracy z drugim cztowiekiem (w stuzbie
zdrowia, resocjalizacji, pomocy psychologicznej,
doradztwie zawodowym, coachingu, edukacji, akty-
wizacji spotecznej i zawodowej i in.). Jednak, jak
kazda inna metoda, nie jest panaceum na wszystko.
Aby dialog motywujacy byt skuteczny w naszej
pracy fundamentalne bedzie — poza naszg wiedzg
i umiejetnosciami motywujgcymi, ktére mozemy
zdoby¢ podczas szkolen — nasze osobiste prze-
konanie, ze jest to metoda, ktérg chcemy i mamy

gotowos$c¢ stosowac. To my, jako specjalisci, za
kazdym razem podejmujemy decyzje, kiedy i po
jakie metody z naszego warsztatu pracy siegamy.
Dialog motywujgcy mozemy wykorzysta¢ zaréowno
w trakcie indywidualnej rozmowy z uczniem, jak
i podczas godziny wychowawczej, czy tez gdy
uczen zaczepi nas podczas przerwy i zwroci sie
do nas o pomoc.

Rozmowa prowadzona z wykorzystaniem
dialogu motywujgcego stwarza uczniom szanse na
gteboka autorefleksje. Uczy ich konstruktywnego
rozwigzywania wtasnych problemow. | nie musi by¢
to dtuga rozmowa. Najwazniejsze, aby byta odpo-
wiednio poprowadzona.
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