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Jak mowi¢, zeby inni stuchali

Jak mowi¢, zeby inni stuchali

Czasami chcemy przekazac¢ innym jaka$ zyciowg madros¢, wiasne doswiadczenia, przydatng
wiedze. Ale mimo ze jest to co$ bardzo waznego, inne osoby nie zwracajg na to uwagi. Zwy-
czajnie nie stuchaja. Jak moéwic, aby zainteresowac tym, co mamy do powiedzenia? Co powin-
nismy wiedzie¢ i robi¢, zeby nas nie tylko stuchano, lecz takze wystuchano i postuchano?

Psycholingwisci zaktadajg, ze przecietny cztowiek moze zrozumie¢ tres¢ komunikatu, ktory
jest wypowiadany z predkoscig nawet 600 stéw na minute. Zazwyczaj jednak ludzie moéwig
znacznie wolniej - w ciggu minuty wypowiadajg ok. 100-180 stéw. Zatem podczas stuchania
innych nasz umyst ma sporo ,wolnego czasu”. Idealnie, jesli przeznaczy go na refleksje zwia-
zang z tematem wypowiedzi.

Zdarza sie jednak czesto, ze zajmuje sie mysleniem o zupetnie czyms innym. Co to dla nas
oznacza? Po pierwsze, musimy zatozy¢, ze najwazniejsze przestanie naszego komunikatu trzeba
powtarzac - w koncu najlepiej i najszybciej z catej piosenki zapamietujemy refren. W praktyce,
przy krotszych wypowiedziach kilkakrotnie powtarzamy to samo zdanie lub zdania. Dtuzszy
komunikat musi mie¢ juz konkretng strukture: wstep, rozwiniecie i zakonczenie. Kazdy jej ele-
ment realizuje troche inne cele.

Po drugie, musimy zatroszczyc sie o to, aby odbiorcy naszych komunikatéow mieli powody nas
stucha¢. Co moze byc¢ takim powodem? Przede wszystkim szczere zainteresowanie tematem
wypowiedzi, wewnetrzna motywacja, aby kogos postuchac, a takze oczekiwanie, ze ustyszy
sie przydatne informacje, uzyteczne tresci. Oprocz tego postrzeganie méwigcego jako: auto-
rytetu w danym obszarze, cztowieka wzbudzajgcego zaufanie i sympatie, entuzjaste lub kogo$
podobnego do nas pod pewnym wzgledem. | w koncu ciekawy sposéb méwienia, klarownos¢
wypowiedzi oraz przyjazna atmosfera samego spotkania.

ZASTANOW SIE

m Dlaczego inni na og6t cie stuchaja? Jakie powody do stuchania ciebie majg dzieci, z kto-
rymi pracujesz? Ich rodzice? Twoi wspotpracownicy? Twoi najblizsi?

» Dlaczego ludzie czasami cie nie stuchajg? Kto i w jakich okolicznosciach robi to najcze-
Sciej?

m Dlaczego chciatbys, aby inni cie stuchali? Jak mozesz o to zadbac?

Nie na wszystko mozemy zareagowac, poniewaz nasz wptyw na drugiego cztowieka jest ogra-
niczony. Niektore umiejetnosci mozemy szkoli¢ na kursach retoryki, metodyki nauczania lub
po prostu rozwijajac swojg wiedze w wybranej dziedzinie. Doskonalenie skutecznego méwie-
nia do innych to réwniez konkretna refleksja i Swiadoma praca nad samym soba.
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Pracownia rozwoju zawodowego

NAJPIERW SLUCHAC

Jedna z madrosci krgzgca wérdd ludzi méwi: ,Zycie to echo - to, co wysytasz w $wiat, wraca
do ciebie. To, co siejesz, zbierasz. To, co dajesz, dostajesz. To, co dostrzegasz w innych, istnieje
w tobie”. Trzeba wiec stuchac innych, aby i oni nas wystuchali. Takie zatozenie podkresla wage
modelowania w skutecznej i efektywnej nauce méwienia do ludzi. Modelowanie dotyczy tu jed-
nak nie sposobu méwienia, a umiejetnosci stuchania. Stuchajgc innych z uwagg, zachecamy
ich do wystuchania naszej wypowiedzi. Pokazujemy im na swoim przyktadzie, w jaki sposob
majg nas stuchac, jakich zachowan oczekujemy od nich jako stuchaczy. Co wiecej, zaspokajamy
w ten sposob potrzebe uwagi i zainteresowania, jakg ma wiekszos¢ ludzi. Dzieki temu czujg sie
oni dla nas wazni. Stuchanie daje mozIliwo$¢ zdobycia bardzo przydatnych informacji o tym:

m Kkim sg nasi stuchacze, rozmoéwcy,
m jakim jezykiem sie postuguja,

m Czego potrzebuija,

m o jest dla nich istotne,

= w jakiej sytuacji sie znajduja,

m jakie argumenty mogg ich przekonac.

PRZED KAZDYM WYSTAPIENIEM ZASTANOW SIE

m Kim jest twoj stuchacz - osoba, ktora chcesz, aby cie postuchata?
m Jaki jest? Co lubi, a czego nie lubi? Czym sie interesuje?

m Na czym mu zalezy? Czego potrzebuje z twojej strony?

m Jakie argumenty moga do niego przemowic?

Tabela 1. Struktura wypowiedzi

Wstep m Przycigga uwage stuchaczy. Zastanéw sie:
m Wprowadza w temat m Jakie masz sposoby na zdobycie uwagi
i streszcza gtéwne zatozenia, stuchaczy?
czyli zapowiada, co zostanie m W jaki sposob pokazujesz strukture
powiedziane. i zapowiadasz najwazniejsze tresci

swojej wypowiedzi?

Rozwiniecie | m Przekazuje gtéwne zatozenia, Zastanow sie:
pokazuje ich uzytecznos¢, m Czy dbasz o to, aby pokazac
mozliwo$¢ wykorzystania. przydatnos$¢ tego, o czym mowisz
m W razie potrzeby przywraca swoim stuchaczom? Jak to robisz?
uwage stuchaczy. m Co robisz, kiedy dostrzegasz brak
uwagi lub zainteresowania u swoich
stuchaczy?
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Zakonczenie | m Zbiera i wypunktowuje Zastanodw sie:
najwazniejsze tresci, czyli m Czy zawsze pamietasz
przypomina, co zostato 0 podsumowaniach?
powiedziane. m Czy stosujesz ,prace domowe”

m Pomaga we wdrozeniu w kontakcie ze wspétpracownikami,
propozycja zadania rodzicami, innymi dorostymi, z ktorymi
do wykonania, zagadnienia pracujesz?
do refleks;ji.

Stuchanie pozwala réwniez uzyskac¢ wiedze na temat samego aktu méwienia. Mamy okazje
~podpatrzec”, jak inni to robig - co warto nasladowac, co wzigc z ich sposobu wypowiadania
sie, a czego za wszelkg cene unikac. Zyskujemy materiat do poréwnania i mozliwos¢ refleks;ji
nad wiasnym stylem wypowiadania sie.

CWICZENIE
m Przeanalizuj w myslach znane ci osoby.

m Wybierz takie, ktore uwazasz za dobrych mowcow, ktore potrafig zaciekawic i zain-
teresowac tym, co majg do powiedzenia, dobra¢ wtasciwe przyktady, przekonac. Za-
stanow sie, co konkretnie robig, ze daje to taki efekt. Stworz jak najdoktadniejszg liste
ich zachowan, ktorymi mozesz sie inspirowac, aby wzbogaci¢ swdj warsztat mowcy.

m Wskaz takie, ktore - twoim zdaniem - nie potrafig przemawiac i rozmawiac. Co takiego
robig, ze tak uwazasz? Ktére z ich zachowarn obserwujesz réwniez u siebie? Jak mozesz
je sprébowac wyeliminowac?

» Wynotuj najwazniejsze dla siebie wnioski.

ODPOWIEDNIE NASTAWIENIE

Przygotowujgc sie do rozmoéw i przemow, czesto wyobrazamy sobie jakos$ osoby po drugiej
stronie. Czasami nie musimy sobie wyobraza¢, bo juz troche je znamy i wiemy, czego mozemy
sie po nich spodziewac. W jednym i drugim przypadku towarzyszy nam konkretne nastawienie.
Dobrze, jesli jest ono pozytywne. Wtedy zaktadamy, ze bedg zainteresowane, ze zechcg nas
postuchac. Gorzej, kiedy nastawiamy sie na kontakt z ,trudnymi ludzmi”, niechetng nam grupa.
Warto wéwczas sobie uswiadomic, ze rozmoéwcy i stuchacze nie sg naszymi przeciwnikami.
S partnerami, ktérzy wstepnie zobowigzali sie do pewnego postepowania i zapewne zechcg
sie z tego lepiej lub gorzej wywigzac. Ich zobowigzanie to uczestnictwo w kontakcie z nami,
czyli rozmowa lub stuchanie. Jesli w trakcie spotkania zauwazymy sygnaty, ktére pozwolg przy-
puszczag, ze ludzie nas nie stuchajg, warto zakomunikowac o tym jako o fakcie - bez oceny
i interpretacji nazwac zachowania, powiedzie¢, co robig (zamiast czego nie robig). A po tym
zapytac o to, co przeszkadza im uczestniczy¢, co pomogtoby im w skupieniu sie, co mozemy
zrobi¢, aby lepiej im sie nas stuchato. Pokazujemy w ten sposob swojg gotowos¢ do zrozumie-
nia ich perspektywy.
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