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I. Mechanizm projekcji i jego uwzglednianie w procesie

zachecania do wspétpracy- budowanie korzystnej relacji.

We wszelkich sytuacjach kontaktu miedzyludzkiego, warto uwzglednia
mechanizm projekcji, ktory jest zrodtem bardzo wielu konfliktow, nieporozumien,
zachowan ucieczkowych (np. brak zainteresowania, wykrety). Zasada dziatania
tego mechanizmu jest stosunkowo prosta. Jezeli ludzie nie znaja jasnych celow,
intencji innych oso6b, ktérych zachowanie w jaki$ sposdb ich dotyczy, nie wiedzg,
jakie sg motywy ich dziatania, to sg skazani na domysty. Jezeli, w dodatku, majq
negatywne doswiadczenia z przeszitosci z podobnymi sytuacjami czy osobami,
albo, jesli kontaktom towarzyszg negatywne emocje (lek, irytacja) to raczej jest
pewne, ze te domysty bedq negatywne, a intencje przypisywane drugiej osobie
niecne (Chce mnie na cos$ naciggngé.., Cos mi wcisnie..., Bedzie nudzita

i namawiata na site..., Chcag nam zrobi¢ wode z mdézgu...).

Masz do wyboru, w takiej sytuacji: albo nic nie robi¢ i zda¢ sie na projekcije,
wyobrazenia i nastawienia rozmoéwcéw, albo przynajmniej probowac¢ zmniejszyc
zakres i site tych zjawisk przez bycie maksymalnie czytelnym. Jezeli nic z tym nie
zrobisz, czesciej narazisz sie na takie reakcje jak: nie mam czasu.., nie jestem
zainteresowany..., wspotpracuje juz z .., ktore czesto wcale nie sg zgodne
z prawda. Sq raczej reakcjg na negatywne projekcje i wyobrazenia. Reakcja,

ktéra ma uchroni¢ ludzi przed byciem wykorzystanym i zapewni¢ swiety spokdj.

Jezeli zdecydujesz sie wptywaé aktywnie na obnizanie poziomu projekcji

w gtowach rozmoéwcow, to:

e Zawsze ttumacz, co bedziesz robit i dlaczego:
Bede chciat tylko przedstawi¢ Pani, czym sie zajmujemy i zrozumiel
Pani sytuacje i Pani potrzeby. Dopiero w momencie, kiedy Pani sama
uzna, ze warto blizej porozmawia¢ o tym, co mam do zaproponowania,

chetnie rozwine temat ...
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e Nazywaj swoje intencje:
Na pewno nie bede Pana na nic na site namawiat..., Zalezy mi, zeby byt
Pan zadowolony z naszej wspétpracy i chciat sie z nami zwigzac na

dtuzej ...

Czyli, reasumujgc: sposobem walki z projekcjami jest odstanianie siebie,
szczerze i po ludzku. Takie odruchy wzbudzajg sympatie, uruchamiajg empatie
i zmniejszajq poziom projekcji i negatywnych nastawien. Pozwalajg budowad
pozytywng relacje miedzyludzka, oparta na zaufaniu. Pokazujg tez, jakimi

wartosciami kierujemy sie w tym, co robimy.

II. Przygotowanie do kontaktu ze szkofq

Sg zwolennicy dziatania bez przygotowania, ale sg tez tacy, ktérzy twierdzg, ze:
.brak przygotowania jest przygotowaniem do porazki”. By¢ moze jest to troche
przesadzone, ale na pewno rzetelne przygotowanie zwieksza szanse na sukces.

Profesjonalne przygotowanie do kontaktu (telefonicznego Ilub osobistego), ma

najczesciej miejsce w trzech obszarach:

Do kogo ide (dzwonie)? -Informacje o rozmoéwcy: zainteresowania, wydarzenia,
podejscie do tematu.
- Informacje o szkole: wielko$¢, wydarzenia, mocne
strony, problemy, plany.
- Informacje o historii wspotpracy: zakres, charakter.
— Zrodio wsparcia: kogo z tej szkoty znam, kto moze
udzieli¢ mi informacji lub utatwic¢ spotkanie z

Dyrektorem oraz wsparcie.

Po co ide? Cel: konkretny, mierzalny, ambitny i realny, na poziomie

maksimum (optymalny) i minimum (awaryjny).
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Jak bede prowadzita - Jak zacza¢ rozmowe, do czego nawigza¢, jak nazwac
rozmowe (w kontekscie cel spotkania i intencje?

celu i dostepnej mi - Jak, kroétko, przedstawic siebie, biblioteke i jej
wiedzy)? mozliwosci, zeby zainteresowac?

- Jakie pytania zada¢?
- Na jakie aspekty ktas¢ najwiekszy nacisk?

- Czego uzywad, czego unika¢ w rozmowie?

Oczywiscie, najwiecej informacji mozna pozyskac¢ w sytuacji, kiedy rzecz dotyczy
szko6t, z ktérymi miata juz wczesniej miejsce jakas wspotpraca. Albo
w przypadku, kiedy znamy osobiscie nauczycieli z danej placéwki. Ale nawet
w przypadku zupetnie nowego kontaktu, sporo mozna sie dowiedzie¢ o szkole ze
strony internetowej, portali spotecznosciowych, pracownikow szkét z tej samej

miejscowosci lub placowek oswiatowych.

III. Budowanie relacji

Jak juz byto wczesniej wspomniane, przed przejsciem do merytorycznych
aspektéw rozmowy warto zbudowac¢ z rozmdéwcg pozytywng, ludzka relacje. Po
to, zeby zbudowaé zreby zaufania oraz zainteresowaé rozmédwce nie tylko ofertg
biblioteki, ale tez Tobg - zywym cztowiekiem, ktéry w imieniu swojej placéwki
kontaktuje sie z przedstawicielem szkoty. Jezeli rozmdwca bedzie postrzegat
kontakty z Tobg jako ciekawe i przyjemne, nie bedzie sie obawiat z Twojej strony
jakich$ podstepow, szybciej da Ci szanse na przedstawienie Twojej oferty, bedzie

szczerzej odpowiadat na pytania i chetniej rozwazy wspétprace.

Dobra relacje buduje sie miedzy innymi poprzez uwage i troske, dajace poczucie
podmiotowego traktowania.
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Uwage i troske mozna okazywac poprzez:

e Zainteresowanie $wiatem rozmowcy (zagajanie, pytanie
o potrzeby, opinie):
Zauwazytem, Ze interesuje sie Pan ... Skgd ta pasja?
Styszatem, ze Pana szkotfa w ostatnim roku zorganizowata wiele ciekawych

akcji ... Jak Pan tego dokonat?

e Uwazne sluchanie i nawigzywanie do wypowiedzi (parafraza,
dopytanie):
Czyli, jesli dobrze zrozumiatem zalezy Pani na ...?
Wspomniat Pan o tym, Ze ...

Czy moze Pani powiedzie¢ co$ wiecej na temat ...?

e Reagowanie na sygnaty niewerbalne:

Mam wrazenie, ze jest Pan troche poirytowany. Czy zrobitem cos nie tak?
e Nazywanie intencji (wspominane juz wczesniej):

Zalezy mi na ...

Nie chciatbym, zeby ...
e Okazywanie empatii:

To musi by¢ dla Pana trudna sytuacja. Nie wiem, co bym zrobit na Pana

miejscu...
Bardzo sie ciesze, ze sie Panu udafto... To musi dawacé duzo satysfakcji ...

Budowac dobrg relacje warto zaréwno podczas rozmowy telefonicznej, jak tez
w trakcie osobistego spotkania. Oczywiscie przez telefon jest to duzo trudniejsze,

ale mozliwe.
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IV. Spotkanie z dyrektorem - logika rozmowy

Rozmowe mozna podzieli¢ na kilka etapow:

OTWARCIE

POZNANIE
ROZMOWCY

PREZENTACJA
ROZWIAZAN

ZAMKNIECIE

=

Przywitanie, przedstawienie siebie, placowki oraz celu i intencji

spotkania.
Budowanie relacji — zainteresowanie Swiatem rozmdwcy, zagajenie.

Zakontraktowanie przebiegu i sposobu prowadzenia spotkania.

|

Poznanie preferencji, potrzeb, kryteriéw decyzyjnych rozméwcy,

dotyczacych ewentualnej wspotpracy.

Poznanie sytuacji rozmoéwcy: zrozumienie specyfiki szkoty,

|

Zaproponowanie rozwigzan z oferty biblioteki w odniesieniu do

potencjatu, sytuacji.

potrzeb, specyfiki i sytuacji rozmoéwcy i jego placowki.

Pozyskanie zainteresowania, wyjasnienie watpliwosci.

4

Pozyskanie decyzji rozmoéwcy na temat wspotpracy lub kolejnych

krokow.

Umowienie sie na kolejny krok.

Etapy te pokazujg pewng logike rozmowy, takg, ktéra jest najbardziej optacalna.

Trudno jest otwarcie rozmawiaé¢ z cziowiekiem, z ktérym nie ma zbudowanej

relacji. A proponowanie rozwigzan bez zrozumienia perspektywy i sytuacji

rozmoéwcy jest zgadywanka, z duzym ryzykiem porazki. Ciezko jest tez prowadzi¢

sensowne ustalenia, jesli nie wiadomo doktadnie, czego one dotyczg i jaka to

»C0$"” ma wage dla rozmédwcy.
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VI. Narzedzia komunikacyjne do prowadzenia rozmowy

Otwarcie

Sposoby budowania relacji zostaty juz wczesniej omowione, w zwigzku z tym nie
bede ich powtarzat. Warto tylko pamieta¢, ze do zbudowania relacji potrzebny
jest dialog, wiec zagajenia czy docenienia warto konczy¢ pytaniami otwartymi,
tak zeby rozmdwca mogt sie wypowiedzie¢ oraz poczut sie wazny, a takze po to,
zeby mozna byto nawigza¢ do odpowiedzi i kontynuowac¢ rozmowe. W punkcie:
»Zakontraktowanie przebiegu i sposobu prowadzenia spotkania”, warto umowié
sie na minimalny czas trwania rozmowy oraz jej przebieg i forme. tatwiej bedzie
wtedy utrzymac¢ korzystng logike rozmowy. Pokazujemy tez od poczatku
rozméwcy, ze liczymy sie z jego zdaniem i bierzemy pod uwage jego

oczekiwania:

Chciatbym zaproponowac panu nastepujgcy przebieg rozmowy: najpierw zadam
panu kilka pytan dotyczacych pana oczekiwan i specyfiki szkoty. Informacje
uzyskane od pana pozwolg mi przedstawic takie rozwigzania z mojej oferty, ktore
beda najbardziej adekwatne do sytuacji placowki. Pdzniej porozmawiamy sobie
o0 tych rozwigzaniach a ja postaram sie odpowiedzie¢ na pana pytania. Jezeli
uzna pan, ze moje propozycje sq ciekawe i korzystne dla pana, dopiero wtedy
porozmawiamy o konkretnych krokach dotyczgcych wspdtpracy. Powinno nam to
zajgqc .... Czy odpowiada Panu taki przebieg rozmowy? Jakie ma pan oczekiwania

ode mnie podczas tej rozmowy?
Poznanie rozmoéwcy

Jest to jeden z kluczowych i najtrudniejszych etapéw rozmowy. Wymaga

umiejetnosci stuchania, duzej uwaznosci, umiejetnosci zadawania pytan.

Przyktady pytan prowadzacych do zrozumienia potrzeb:
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Dlaczego panu na tym zalezy?

Jakie to ma dla pana znaczenie?

Dlaczego to jest dla pana takie wazne?

Na co sie pan narazi, jezeli tego nie bedzie?

Narzedziem stuzacym do aktywnego stuchania i sprawdzania wfasciwego
zrozumienia ustyszanych tresci jest parafraza, czyli przytoczenie najwazniejszych
elementéow wypowiedzi rozméwcy, zaczynajac (np.) od stow: Czy dobrze

zrozumiatem, ze ...

Podczas etapu ,Poznawanie rozmoéwcy” warto zdobyc¢ jak najwiecej informaciji.
Im wiecej sie dowiem, tym wieksze pole manewru bede miat podczas

proponowania rozwigzan. Warto, wiec pytac o:

o Doswiadczenia rozmoéwcy:
Z jakich rozwigzan, form wsparcia, form rozwoju ... korzystali paristwo do

tej pory? Jakie paristwo majg z nimi doswiadczenia?

o Interesujace rozwigzania/ustugi i oczekiwania wobec nich:
Co, z wymienionych przeze mnie ustug/rozwigzan bytoby dla paristwa

najciekawsze? Dlaczego akurat to?

o Sytuacje rozmowcy/szkoty:
Jakie dziatania/inicjatywy dotyczgce ... wdrazajg parnstwo obecnie? Co
panstwo planujg w najblizszej przysztosci? Z czym panstwo majq
najwieksze problemy, jesli chodzi o ...? Jak radzq sobie paristwo

z wdrazaniem/przygotowaniem...?

o Oczekiwania od wspotpracy:
Co jest dla pani najwazniejsze we wspotpracy z takg instytucjq jak moja?
Na co pan zwraca najwiekszg uwage we wspotpracy? Dlaczego to jest dla

pana takie wazne?
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o Kryteria decyzyjne:
Co w pana przypadku decyduje o nawigzaniu statej wspotpracy z placowka

taka, jak nasza? Dlaczego wtasnie to?
Prezentacja rozwigzan

Podczas prezentacji rozwigzan kluczowy jest dobér takich opcji, ktore wigzqg sie
z informacjami pozyskanymi na wczesniejszym etapie rozmowy. Warto do nich
jak najczesciej nawigzywaé, uwypuklajac takie cechy rozwigzania/ustugi, ktore
w najwiekszym stopniu zaspakajajg nazwane przez rozméwce potrzeby i odnoszg
sie do specyfiki danej szkoty. Warto prezentowac rozwigzania jezykiem mozliwie
najprostszym (unikajac zargonu specjalistycznego) oraz méwi¢ o ich cechach

z perspektywy beneficjenta (jezykiem korzysci).
CECHA - obiektywny parametr ustugi/rozwigzania.

KORZYSC - odpowiedz na pytanie, co beneficjent zyska dzieki danemu

rozwigzaniu (danej cesze).
Logika prezentacji rozwigzania/ustugi:

1. Nawigzanie do potrzeby/sytuacji rozméwcy:

Wspominat pan, ze wazne jest dla pana, zeby..., poniewaz ...

2. Propozycja rozwigzania:

Dlatego chce panu zaproponowac ...

3. Wyeksponowanie odpowiednich cech:
Ta ustuga charakteryzuje sie takimi (cechami, opcjami, mozliwosciami,

rozwigzaniami) ...

Wspdtpracujemy z 10-cioma doswiadczonymi psychologami i metodykami.

Mozemy tez zaangazowac do wspofpracy inne instytucje.

4. Wskazanie korzysci adekwatnych do potrzeb/sytuacji rozmoéwcy:
Dzieki czemu bedzie pan miat (osiqgnie pan, uniknie pan, zyska pan,

zabezpieczy sie pan), ... Czyli tak, jak panu zalezato.
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Dzieki temu mozemy skoordynowal wszystkie dziatania zwigzane z planami
doskonalenia kwalifikacji nauczycieli w panstwa szkole, w efekcie planowane
wydarzenia bedg spdjne, skuteczniejsze a pan nie bedzie musiat sie

angazowac w organizacje kazdego z nich.

5. Pytanie o opinie:
Co Pan o tym sqdzi?

Zamkniecie

Po prezentacji najwazniejszych (dla rozméwcy) elementédw i pozyskaniu tzw.
»Sygnatow zainteresowania” (uwazne stuchanie, dopytywanie, wyrazanie
pozytywnych opinii) warto zapyta¢ wprost o decyzje rozméwcy. Oczywiscie bez

presji, dajgc mu swobode wyboru:

Poniewaz wyrazat pan pozytywne opinie na temat moich propozycji chce zapytac

pana o decyzje. Czy jest pan sktonny rozpoczgl wspotprace z mojgq placowkg?

Na ktére, z proponowanych przeze mnie opcji (rozwigzan, ustug) sie pan

decyduje?

Czy w takim razie mozemy przejs¢ do omdwienia dalszych krokéw zwigzanych

Z rozpoczeciem wspotpracy?
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