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Inteligencja emocjonalna

Termin INTELIGENCJA EMOCJONALNA jako tytut ksiazki Daniela Golemana, ktérego nalezy
uznaé raczej za akuszera niz tworceg, wszedt na salony w roku 1995 i z miejsca zrobit oszatamiajaca
karierg. Kilka lat wezesniej pojawit si¢ w pracach Petera Salovaya i Davida Sluytera, badaczy

i analitykéw, dwoch ojcow nowej koncepcji w naukach behawioralnych (nie myli¢ z orientacja be-
hawioralna w psychologii).

Pojawit si¢ niejako w odpowiedzi na silnie, uzasadnione podejrzenie, iz samo klasyczne, nawet naj-
szerzej rozumiane pojecie inteligencji, nie wystarcza. Nie wystarcza zwlaszcza do opisu znaczacych
réznic pomigdzy sposobami funkcjonowania ludzi w sytuacjach spotecznych, szczeg6lnie za§ w or-
ganizacjach, czyli korporacjach, firmach, jednostkach administracji itp.

Caly szereg badan doprowadzit do wniosku, ze to, dzigki czemu ludzie odnosza rzeczywiste sukcesy
we wszystkich rodzajach zawodow i organizacji, to wlasnie inteligencja emocjonalna, czyli taki ro-
dzaj inteligencji, ktory niektorzy ludzie przejawiaja w obrebie zycia emocjonalnego.

Ma ona - inteligencja emocjonalna - funda-mentalne znaczenie dla wybitnych osiagnie¢ w pracy
niemal we wszystkich zawodach i na wszystkich stanowiskach. Rola IQ, klasycznego ilorazu
inteligencji, nazwijmy ja umystowej, jest zdecydowanie drugoplanowa.

Wysoka inteligencja emocjonalna sama w sobie nie gwarantuje, ze osoba odznaczajaca si¢ nig potra-
fi wykorzysta¢ umiejgtnosci emocjonalne w pracy. Oznacza ona tylko tyle, Ze osoba ma bardzo do-
bre potencjalne mozliwo$ci nauczenia si¢ tych umiejetnosci. Mozna bowiem mie¢ duza zdolnosé
empatii, ale nie mie¢ nabytych, czyli wyuczonych umiejgtnosci, ktére przekladaja si¢ np. na znako-
mita obstuge klientow, swietne trenowanie zawodnikow, bycie znakomitym wychowawca.. Poziom
inteligencji emocjonalnej - w odroznieniu od ilorazu inteligencji - nie jest uksztattowany genetycznie
ani nie ksztattuje si¢ we wczesnym dziecinstwie. Jej poziom mozna podnosi¢ poprzez odpowiednio
zaplanowane doswiadczenie, szkolenia, obserwacje zachowan innych ludzi i konsekwencji, do ja-
kich te zachowania prowadza.

Najkroétsza definicja:

Inteligencja emocjonalna to zdolno$¢ do rozpoznawania uczué (stanéw emocjonalnych) wia-
snych i uczu¢ innych ludzi, kierowania swoim zachowaniem i swoimi zamiarami w zgodzie z
wlasnymi emocjami z jednej strony a kierowania emocjami z drugiej, w relacjach z innymi
ludZmi. Inteligencja emocjonalna ma wplyw na to, jak wykorzystujemy swoje umiejetnosei i
wiedze w Zyciu codziennym i zawodowym.

Rozpisana na szczegély :

1. Znajomos¢ wlasnych emocji, czyli rozpoznawania emocji w chwili jej powstania. Pozwala
to na lepsze kierowanie swoim zyciem i podejmowanie trafnych decyzji.
2. Kierowanie emocjami, czyli radzenie sobie w sytuacji kiedy wystepuja niemite uczucia np.

niepokoju, irytacji, ztosci, jak réwniez przyjemne np. euforia, rozbawienie, w sytuacjach
wymagajacych koncentracji i skupienia.

3. Zdolno$¢ motywowania sig, czyli samokontrola emocjonalna.

4, Rozpoznawanie sity 1 jako$ci emocji u innych ludzi. Ta umiejgtno$¢ pozwala na stuchanie
emocji innych i wlasciwe reagowanie na potrzeby.

5. Nawiazywanie i podtrzymywanie zwiazkow z innymi, czyli kierowanie emocjami innych
0s0b.
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Elementy sktadowe, etapy rozwoju
1 struktura inteligencji emocjonalne;j

Swiadoma regulacja emociji ulatwiajaca rozwdj intelektualny i emocjonalny

INTELIGENCJA EMOCJONALNA

Zdolno$¢ do otwarcia
si¢ na emocje, zarow-
no przyjemne, jak nie-
przyjemne.

Zdolno$¢ do $wiado-
mego wlaczania lub
ignorowania emocji
zaleznie od oceny ich
znaczenia jako
sygnatu.

Zdolnos¢ do swiadome;j
kontroli emocji w rela-
cji ze soba i innymi
ludzmi, w zaleznosci
od tego, na ile sg wy-
razne, typowe, moty-
wujace 1 odpowiednie
do sytuacji.

Zdolnos¢ do refleksyj-
nej kontroli emoc;ji za-
réwno u siebie, jak u
innych ludzi poprzez
wyciszenie emocji ne-
gatywnych 1 wzmacnia-
nie pozytywnych, bez
ignorowania ich warto-
$ci informacyjne;j.

Rozumienie i analiza emocji; wlaczanie wiedzy o emocjach

Zdolno$¢ do adekwat-
nego nazywania emo-
cji.

Zdolnos¢ do interpre-
tacji znaczenia, w kon-
tek$cie relacji, w ja-
kich wystgpuja np.
tego, ze stracie zawsze
towarzyszy smutek.

Zdolnos¢ do rozpozna-
wania i rozumienia
roéznych emocji, prze-
zywanych w tym sa-
mym czasie, rOwniez
przeciwstawnych
(ambiwalencja) i kom-
binacji emocji

o podobnym znaku.

Znajomos$¢ najbardziej
prawdopodobnych se-
kwencji emocji u siebie
iu innych. Np. sekwen-
cja: rozczarowanie -
zto$¢ Iub zal - wstyd lub
smutek. Umiejgtnosé
rozpoznawania etapu
takiej sekwencji.

Uzywanie wiedzy o emocjach dla wspomagania myslenia

Emocje wspomagaja
myslenie poprzez
kierowanie uwagi na
istotne informacje.

Emocje sa na tyle zna-
czace 1 dostepne, ze
moga by¢ wzbudzane i
uzywane jako

pomoc w ocenie czy
pamigci z nimi zwiaza-
nej.

Wahania nastroju
(pesymizm/optymizm)
zmieniaja perspektywe
spostrzegania jednost-
ki, co przyczynia sig do
uwzglednienia wielu
perspektyw w danej
sytuacji.

Stany emocjonalne

w roznoraki sposob
modeluja metody roz-
wiazywania proble-
moéw, np. rado$é ula-
twia my$lenie induk-
cyjne i myslenie twor-
cze.

Percepcja. ocena i eksp

resja emociji

g

Zdolnos¢ do rozpo-
znawania emocji na
podstawie ich korela-
tow fizjologicznych
(objawow towarzy-
szacych) oraz mysli.

Zdolnos$¢ do identyfi-
kowania emocji u
innych (na podstawie
wygladu, mimiki,
tonu glosu, stownic-
twa) oraz przekazow
emocjonalnych za-
wartych w pracach
artystycznych.

Umiejgtnos¢ adekwat-
nego wyrazania emo-
cji oraz potrzeb z nimi
zwiazanych.

Zdolnos¢ do rozroz-
niania adekwatnych

i nieadekwatnych oraz
prawdziwych i zafat-
szowanych przekazow
niewerbalnych.

KAPITAL LUDZKI

NARDDOWA STRATEGIA SP0INDSCI

PARP €3 GTGRUPA TROP

P.Salovey; D.J. Sluyter ,, Rozwdj emocjonalny
a inteligencja emocjoalna” , Rebis 1999

UNIA EUROPEJSKA

EUROPEJSKI

FUNDUSZ SPOLECZNY Lot 3




Inteligencja czy kompetencja
emocjonalna?

Nawet jak na szalone tempo rozwoju nauk i koncepcji intelektualnych, charakterystyczne dla przetomu
wiekow, koncepcja inteligencji emocjonalnej jest koncepcja niezwykle mioda. Nie zdazyla — jak na
przyktad klasyczna koncepcja inteligencji - obrosna¢ saznistymi opracowaniami, monografiami, kate-
drami na uniwersytetach itp. Nie wypracowatla tez jednolitych konwencji terminologicznych.

Starajacy sig zglebi¢ jej podstawowe zalozenia musza by¢ przygotowani na to, ze w ksiazkach réznych
autorow te same rzeczy bgda nazywane nieco inaczej, a rozne, nazywane w taki sam sposob lub bardzo
podobny. Da to si¢ szczegdlnie we znaki, jesli bedziemy studiowac polskie thumaczenia. Wszystkie te
mankamenty mozna ztozy¢ na karb typowych grzechow mtodosci koncepc;ji.

Podstawowa trudno$¢, jaka nastrecza koncepcja inteligencji emocjonalnej to rzeczywiste znaczenie ter-
minu inteligencja. Jego tworcy, co wynika bezposrednio z ich pism, wyszli z zatozenia, ze w obszarze
zycia emocjonalnego niektorzy ludzie postgpuja rozsadnie czy inteligentnie, inni natomiast wrecz prze-
ciwnie, czyli nieinteligentnie.

Termin inteligencja, w odniesieniu do emocji zostat uzyty jako synonim umiejetnosci czy kompetencji,
czyli czego$, co mozna naby¢, opanowaé, czego mozemy si¢ nauczyc.

Inteligencja w znaczeniu klasycznym czyli inteligencja ,,umystowa” oznacza pewna ceche¢ niezmienna
(poziom inteligencji), przypisana na stale konkretnej osobie. Klasycznie rozumiana inteligencja to zdol-
no$¢ do uczenia si¢, do nabywania nowych umiejetnosci. Cztowiek mato inteligentny, w poréwnaniu z
inteligentnym, z wigkszym trudem i wolniej opanowuje nowe umiejetnosci i nowe obszary wiedzy.
Niektorych umiejetnosci w ogole nie jest w stanie opanowac. Istnieja wielkie obszary wiedzy, caty sze-
reg umiejetnosci, zwlaszeza ztozonych semantycznie 1 wymagajacych myslenia abstrakcyjnego, ktore sa
niedostepne dla ludzi o niskim poziomie inteligencji umystowe;.

W opisie struktury tej inteligencji uzywa si¢ co prawda okres$len ,zdolno§¢ do..” a nie
»Lumiejetno$¢” ale sama koncepcja jest w gruncie rzeczy jak najbardziej egalitarna: wszyscy sa pod tym
wzgledem rowni i tylko warunki §rodowiskowe i wychowawcze sa odpowiedzialne za obserwowane
roznice. Kazdy, poza szczegodlnie uposledzonymi indywiduami, jest wstanie opanowac umiejetnosci z
tego zakresu.

i)

Pod koniec lat dziewigédziesiatych XX wieku, nowe metody w neurofizjologii podwazyty to zatozenie.
7 pomoca rezonansu magnetycznego zidentyfikowano, najpierw w mézgach malp a nastgpnie ludzi,
specjalny rodzaj komoérek nerwowych. Ze wzgledu na funkcje, jakie pelnia, nazwano je komorkami
lustrzanymi. Aktywizuja si¢ kiedy matpa Iub czlowiek obserwuje inne osobniki swojego gatunku, daza-
ce do jakich$ celow. Reaguja pozytywnymi lub negatywnymi emocjami na powodzenie lub niepowo-
dzenie bliznich, na bol lub strach. To komodrki odpowiedzialne za empatig - zdolnos¢ ,,wczuwania si¢”
w stany emocjonalne bliznich. Niektore malpy (na ludziach nie prowadzono az tak doktadnych badan
ale nie mamy podstaw przypuszczaé, by bylo inaczej) maja tych komérek mniej, inne wigce;.

Empatia, czyli zdolno$¢ wspotodczuwania, stanowiaca jadro inteligencji emocjonalnej, ma - jak si¢
okazato - swoje podloze neuroanatomiczne. Mozna zatem przyjaé, ze to, co tworcy koncepcji inteligen-
¢ji emocjonalnej nazwali inteligencja, majac nadziejg, ze nie jest odpowiednikiem inteligencji lecz ze-
stawem wyuczalnych umiejetnosci, w rzeczywistosci jest odpowiednikiem inteligencji. Edukacja nie
jest w stanie zrekompensowac niektorych brakéw w tym zakresie. Mozna przypuszczac, ze jesli chodzi
o0 ten obszar zycia psychicznego to sama natura wyznaczyta emocjonalnych geniuszy, przecigtniakow i
kretynow.
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Co warto wiedzie¢ o inteligencji
emocjonalne;j

Podstawowe korzysci, jakie odnosimy z wysokiej inteligencji emocjonalnej, to:

. . . L, Wigksza tolerancja w stosunku do zachowan wta-
Wigksze zadowolenie ze swoich dziatan . .. .
. . s snych i cudzych a przez to umiejgtnosé
i zachowanie szacunku do siebie samego. . ) . ;
radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych.
Uswiadomienie roli i znaczenia komunikacji nie- o _
werbalnej i jej znaczacego wptywu ZdOIUOS? bardglej zrozumlaiqgo .
na skuteczno$¢ porozumiewania sig. prezentowania swoich pomystow i mysli.
Mozliwos¢ sprawdzenia skutkow Poznanie psychologicznych typow osobowosci
przekazywania okreslonych informacji. warunkujace sposob myslenia i dzialania.
Zmniejszenie stresu jako wynik polepszenia Dopasowanie swojego wizerunku i sposobu ko-
relacji miedzyludzkich. munikowania si¢ do sytuacji i potrzeb.

Inteligencja emocjonalna nie oznacza po prostu "bycia mitym". W kluczowych momentach moze ona
wymagac¢ nie tyle "bycia mitym", ile - na przyktad - jednoznacznego i bezposredniego przedstawienia
komus niewygodnej, ale majacej dalekosigzne skutki prawdy, ktorej ten kto$ unika jak ognia.

Nie jest prawda, ze kobiety maja wyzsza inteligencj¢ emocjonalna niz mezczyzni. Niektorzy z nich od-
znaczaja si¢ takgq sama empatia jak najbardziej wrazliwe na klopoty i cierpienia innych oséb kobiety,
natomiast niektore kobiety potrafia przeciwstawic si¢ stresowi z taka sama nieztomnoscia jak najbar-
dziej odporni emocjonalnie mgzczyzni.

Panowanie nad emocjami, zarzadzanie emocjami oraz zdolno$¢ do ich $wiadomej kontroli jak rowniez
umiejgtno$¢ wiaczania ich i wylaczania, czyli podstawowe umiejetnosci z zakresu i inteligencji
(kompetencji) emocjonalnej, nie maja nic wspoélnego z takimi mechanizmami opisanymi przez psy-
choanaliz¢ jak wyparcie, stlumienie, czy projekcja, ktore oznaczaja usunigcie emocji poza pole
$wiadomosci, dopuszczajace by stamtad, poza nasza §wiadoma kontrola, wplywaly destrukcyjnie
na to, co i jak robimy oraz myslimy.

Nie zostaly, jak dotychczas, opracowane zadne dostatecznie rzetelne, trafne i wystandaryzowane metody ilo-
Sciowego pomiaru inteligencji (poziomu umiejgtnosci) emocjonalnej, porownywalne z testami inteligencji
ogolnej czy testami specjalnych uzdolnien. Z tego powodu nie zostata rowniez stworzona godna polecenia ty-
pologia ludzi ze wzgledu na wielko$¢ lub rodzaj inteligencji emocjonalne;.

Pojawiajace si¢ w literaturze terminy pokrewne, takie jak inteligencja (kompetencja) interpersonalna czy
inteligencja spoleczna, to zawezone (do okreslonego o obszaru) sposoby rozumienia terminu inteligencja
emocjonalna.
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Inteligencja motywacyjna

Umiejetnos$¢ stawiania sobie i realizacji celow.

W ten sposo6b definiuje inteligencj¢ motywacyjna tworczyni pojgcia inteligencji motywacyjnej i stojace;j
za nim nowej koncepcji réznic indywidualnych, prof. Grazyna Wieczorkowska- Nejtard, psycholog,
informatyk i matematyk w jednej osobie.

O inteligencji emocjonalnej decyduje stosowanie odpowiednich strategii wyboru celu.
Chodzi przy tym nie o to, jakie cele wybieramy (aspekt tresciowy) ale w jaki sposob je wybieramy, z
jakiej puli celow mozliwych do osiagnigcia oraz - i to jest kluczowa teza koncepcji w jaki sposéb o
celach myslimy, czyli jakie tworzymy ich wizje. Celow dziatania nie wybieramy z oferty otoczenia ale z

ich reprezentacji, tworzonej/tworzonych w naszym umysle.
Podstawowe pojecia koncepcji inteligencji motywacyjnej:

CEL:

Zbioér antycypowanych (wyobrazonych) stanow koncowych aktywnosci. Odpowiedz na pytanie jak
Jest? (w rzeczywistosci: jak bedzie?), lub co mamy? (co bedziemy mie¢?) w efekcie naszego dziatania.

SZEROKOSC KATEGORII CELU: Liczba elementdow zbioru oraz

ich dookreslenia.

stopien doktadnosci

Podstawowe typy ludzi ze wzgledu na strategie formulowania kategorii celu:

PUNKTOWCY

PRZEDZIALOWCY

WIELOPROTOTYPOWCY

O tej porze? Tylko obiad.

W tej restauracji na rogu. Przy-
stawki: do wyboru jest avocado
z krewetkami albo sledz w oleju.
Nic poza tym u nich nie nadaje
sie do jedzenia. Potem moze by¢
tosos najpierw z patelni a potem
z rusztu i komiecznie piwo
, ksiqzece” nigdzie w poblizu
nie dajq takiego piwa.

EFEKT: w restauracji tlok, cze-
kali dwadzie$cia minut, zamiast
tososia moze by¢ tylko pstrag,
obrus nie pierwszej czystosci i
glo$na muzyka techno.

Cos by warto zjes¢. Pojdziemy
gdzies, czy moze zamowimy?
Pizza albo Chinczyk, gdzie tele-
fon nie bedzie zajety. Oba zaje-
te, nie chce mi sie wychodzic ,
zrobimy cos na miejscu. Co ma-
my?

EFEKT: zjedli jajecznicg, popi-
li piwem przyniesionym napred-
ce z pobliskiego sklepiku a na
koniec zjedli wielkie lody orze-
chowe, zeby sobie wynagrodzi¢
niewyszukany smak reszty.

Moze wyjdziemy cos zjesc¢? Nie
wiem, po prostu wsiqdzmy w
samochod i gdzies pojedzmy.
Tam przy kinie jest jakas restau-
racyjka, jeszcze tam nie byli-
smy?

A ja wiem, nie podoba mi si¢
tu. Chodzmy do kina.

EFEKT: zjedli po wielkiej pacz-
ce prazonej kukurydzy popitej
cola, po jednym batonie. W
efekcie zrobilo im si¢ mdto, ale
film byl emocjonujacy i nawet
tego nie zauwazyli.

Sprobujmy sobie wyobrazi¢ analogiczne strategie stosowane do: wyboru partnera zyciowego,
nowego domu wraz z kredytem hipotecznym, samochodu. Wedlug koncepcji prof. Wieczorkowskiej-
Nejtard ludzie maja zwyczaj stosowac podobne strategie na wszystkich polach. Inteligencja motywacyj-
na to umiejetnosé elastycznego dopasowania strategii okreslania celu, odpowiednio do sytuacji, mozli-
wosci oraz dobrego rozpoznania tego, o co nam naprawdg chodzi.

g
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Motywacja osiaggnigc

»Motywacja osiggnie¢ to tendencja do osiagania i przekraczania standardéw doskonalo$ci,
zwiazana z odczuwaniem pozytywnych emocji w sytuacjach zadaniowych, spostrzeganych jako
wyzwanie”

Tak brzmi klasyczna juz dzis$, sformutowana na przetomie lat 50-60 ubieglego wieku (czyli XX, dla

jasno$

ci), taczaca kilka, nieco r6zniacych si¢ szczegétami koncepcji. O co w tym naprawdg chodzi?

Sa ludzie, o ktérych mozna powiedzieé¢, ze nigdy nie maja dosy¢ lub nigdy nie poprzestaja na
tym, do czego juz doszli. I nie chodzi tu o pieniadze, stan posiadania, pozycje spoteczna czy sta-
nowisko stuzbowe. Do pienigdzy, stanowisk i pozycji jako celéw samych w sobie daza przede
wszystkim ludzie o silnej tendencji do rywalizacji a niekoniecznie o silnej potrzebie osiagnigc.
Niektorzy ludzie daza do mistrzostwa w swojej dziedzinie, inni nie. O tych pierwszych méwimy,
ze maja silna motywacje osiagnig¢. Ludzie, o silnej motywacji osiagni¢¢ rywalizuja poniekad
sami ze soba, sami przy tym zazwyczaj ustalaja kryteria sukcesu.

Motywacja osiagnie¢ daje o sobie zna¢ przede wszystkim w sytuacjach zadaniowych, to znaczy
takich, w ktorych jest co§ do osiagnigcia, jakis realny cel, wynik rozgrywki itp.

Ludzie o silnej potrzebie osiagnig¢, czgsciej postrzegaja te same sytuacje jako zadaniowe, to zna-
czy takie, gdzie w wyniku wlasnych dziatan mozna z pewnym prawdopodobienstwem osiagnaé
pozadany cel. Ludzie o niskiej potrzebie osiagni¢é te same sytuacje widza jako losowe: to, jaki ,
bedzie ostateczny efekt, zalezy od przypadku.

Przyktad:

g

Pewna fundacja o szczytnych celach, miata dosta¢ duzq dotacje od jednej z czotowych firm ubez-
pieczeniowych. Dotacje chciata przeznaczyé na akcje plakatowq i bilboardowq, edukujacq i
uwrazliwiajqcq przecietnych obywateli. Juz byly zaprojektowane plakaty i bilboardy, agencja
reklamowa przytozyla sie, ,,bo to nie za pieniqdze”, wiec byly naprawde na wysokim poziomie,
kiedy negocjator ze strony fundacji wrocit od sponsora z grobowq ming.

- Wszystko do dupy - powiedzial - dajq tylko na potowe planowanego naktadu i chcq zZeby umie-
Sci¢ ich logo, co najmniej do wysokosci jednej trzeciej plakatu.

Nie da sie wsadzi¢ logo - powiedzial przedstawiciel agencji reklamowej, to rozwala catq koncep-
¢je plastyczng, nie zgodzimy sie na to.

- No ale to jest sponsor, on ptaci i on wymaga albo bierzemy, co daje, albo nie mamy nic.
Przesadzacie - wtrqcit sie drugi przedstawiciel agencji reklamowej - trzeba pojs¢ do nich i wyne-
gocjowac, zeby dali na taki naktad, na jaki sie umawialismy, i Zeby nie wciskali swego logo.

W efekcie do sponsora poszta wspolna delegacja fundacji i agencji reklamowej i osiqgneli to, co

chcieli.

Drugi przedstawiciel agencji reklamowej zdefiniowat sytuacje jako zadaniowa i zachowat si¢ w
sposéb typowy dla ludzi o wysokiej motywacji osiagnig¢.

KAPITAL LUDZKI il UNIA EUROPEJSKA :' # '_.
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Ludzie r6znia si¢ miedzy soba jesli chodzi o poziom motywacji osiagnig. Nie udalo si¢ dotychczas
ustali¢, czy roznice w poziomie tej motywacji maja jakie$ podtoze biologiczne lub neurologiczne i czy
jest to cecha wrodzona, czy nabyta.
Poziom motywacji osiagnig¢ jest we wzglednie dtugich okresach czasu - kilku lat - pewna stata cecha

konkretnego cztowieka.

Wedhug klasycznej koncepcji motywacji osiagni¢g¢ motywacja ta ma da wymiary:
1. Sile czyli wysoki lub niski poziom
2. Wzorzec czyli nastawienie na osiaganie sukcesoOw (wzorzec pozytywny) lub na unikanie pora-
zek (wzorzec negatywny). Kierunek daje o sobie zna¢ tylko przy stosunkowo wysokim poziomie

motywacji osiagnig¢.

Mamy zatem do czynienia - jesli chodzi o motywacje osiagnig¢ - z trzema kategoriami ludzi:

Niska motywacja osiagnie¢

Wysoka motywacja osiagnie¢

osiaganie sukcesu

unikanie porazek

Osoby dziatajace pod wpltywem
motywacji zewngtrzne (konie-
cznos¢, nacisk okolicznosci, polece-
nie, wydarzenie wymagajace reak-
cji), zwyczaju, nawyku lub konfor-
mizmu (wszyscy tak robia, tak wy-
pada) lub tez norm $rodowiskowych
(tak nalezy, inaczej byloby nie w
porzadku itp.).

Wybieraja (kiedy maja mozliwosc¢
wyboru) zadania o wysokim lub
niskim poziomie trudnosci i zwiaza-
nym z tym poziomem ryzyka.
Bardzo tatwe, poniewaz nie wyma-
gaja specjalnego wysitku i mobili-
zacji a ryzyko niepowodzenia jest
niewielkie.

Bardzo ryzykowne (poziom ryzyka
jest tu rozumiany jako niepewnos¢
pozytywnego wyniku), poniewaz
w razie powodzenia sukces jest zna-
czacy a w razie niepowodzenia nikt
nie bedzie miat tego za zte.
Typowym idealnym zadaniem ryzy-
kownym jest gra w totolotka. Gra
niewiele kosztuje, niczego si¢ nie
traci ale w razie wygranej szczescie
jest petne.

lﬂ KAPITAL LUDZKI
NARDDOWA STRATEGEA SPOINDSC)
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Osoby dziatajace pod wplywem
motywacji wewngtrznej, mowiac
potocznie, dla wlasnej przyjemno-
$ci i satysfakcji a nie dla uniknigcia
czegos, czy osiagnigcia korzysci.
Sukces, im trudniejszy do osiagnig-
cia, tym bardziej wydaje im sig
atrakcyjny 1 wart zachodu.

Najbardziej mobilizujaco dziataja
na tego rodzaju osoby zadania o
$rednim poziomie trudnosci i $red-
nim poziomie ryzyka.

Zadania tatwe nie daja im satysfak-
cji a zadania zbyt ryzykowne nie
daja mozliwosci ,,sprawdzenia sig”,
poniewaz wynik w zbyt wysokim
stopniu zalezy od szczescia.

Po kilku sukcesach stawiaja sobie
ambitniejsze cele:

wwidocznie jestem lepszy niz my-
slatem, sta¢ mnie na wiecej”

6‘ GRUPA TROP

Osig tej motywacji jest cheé
»Sprawdzenia si¢” (motywacja we-
wngtrzna).

Czym cel latwiejszy do osiagnigcia,
tym bardziej gorzka porazka.

Czym trudniejszy do osiagnigcia cel,
tym porazka tatwiejsza do przetknig-
cia. Ale jednak brak osiagnigcia celu.
Osoby unikajace porazek chca jednak
osiagac cele, w zwiazku z tym wybie-
raja, podobnie jak te o wzorcu pozy-
tywnym, zadania o $rednim poziomie
trudnosci, ale z nieco innych powo-
dow.

Osoby o szczegdlnie nasilonej potrze-
bie osiagnie¢ 1 wzorcu negatywnym
(unikanie porazek)  wybieraja, po-
dobnie jak ludzie z niska motywacja
osiagnig¢, zadania albo bardzo tatwe
(bo mate ryzyko) lub bardzo trudne
(bo wielka chwala), tylko znacznie
wigcej ich to kosztuje.

Po kilku sukcesach staja si¢ bardziej
ostrozni:

Hudalo mi sig tyle razy, to w konicu mi
sie nie uda, lepiej przyhamowaé”

UNIA EUROPEJSKA
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Wartosci 1 style zycia

Klasyfikacja wartosci i stylow zycia VALS powstala w USA pod koniec lat siedemdziesiatych. Poczat-
kowo jej celem miata by¢ segmentacja rynku klientow indywidualnych. Chodzito o taka ich klasyfika-
cje, ktora dawataby specom od marketingu dobre narzedzie do projektowania kampanii sprzedazowych,
reklamowych itp. Okazato si¢ jednak, ze klasyfikacja ma warto$¢ przede wszystkim filozoficzna i antro-
pologiczna. Pozwala zobaczy¢, jak ludzie si¢ poruszaja (w jakim kierunku i po co) w przestrzeni eks-
pansywnego 1 wszechobecnego rynku wspoétczesnych produktéw, towardw i technologii komunikacyj-
nych.

Klasyfikacji dokonuje si¢ na podstawie kwestionariusza, zawierajacego kilkadziesiat pytan.

SEGMENTACJA VALS: podstawowe wymiary i pojecia

Wszystko, z czego mozna mie¢ pozytek, wszystko, co jednostka
moze obrdci¢ na swoja korzysé, a wigc:
»  Pieniadze posiadane (zarobione, odziedziczone itp.)
®  Zdolno$¢ zarabiania
ZASOBY m  Pochodzenie .(zaplecz.e .I‘OdZiI?I‘le) .
m  Wyksztalcenie: rodzaj i prestiz szkoty/uczelni
»  Uroda, specjalne talenty
®m  Pozycja towarzyska i atrakcyjnos$¢ towarzyska
m  Popularnos¢ w lokalnej spotecznosé lub medialna

Sktonno$¢ do eksperymentowania z nowymi zachowaniami,
., sposobami i zakresem kontaktow spotecznych, towarami ide-
INNOWACYINOSC ami, sposobami spgdzania czasu itp.. W klasyfikacji VALS
traktowana jako wzglednie trwata cecha jednostki. Przeciwien-
stwo konserwatyzmu, traktowanego jako wartosc.

WIOD AC A Obserwowany przez dhuzszy okres czasu zestaw celow, kto-
MOTYWACJA rych osiaganiu podporzadkowana jest wigkszo$¢ zachowan i
(ZYCIOWA) decyzji cztowieka:
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SEGMENTACJA VALS (Values And Life Styles)

PIONIERZY-
MILIONERZY

WIODACA

Duze zasoby
Wysoka innowacyjnos¢

MOTYWACJA

Idealy, warto$ci osiagniecia autoekspresja

A

ZDOBYWCY
DOBR +SURFERZY” }
1 POZYCJI

SWIADOMI

PARAFIANIE ZABIEGANI PRAKTYCY
Male zasoby
Niska innowacyjnos¢
WALCZACY O
PRZETRWANIE

KAPITAL LUDZKI . UNIA EUROPEJSKA
25 NARDDOWA STRATEGIA SPOINOSCI PA.RP ‘3 a G RU PA TRO P EE EESLOECP‘E;?‘K‘I’

10



SEGMENTACJA VALS:
charakterystyka typow

PIONIERZY -
MILIONERZY

4

SWIADOMI

g

NARDDOWA S
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Wygrani zyciowo, wolni od egoizmu, spolecznie odpowiedzialni, wyksztatceni, kul-
turalni i obyci ludzie, o niezmiennie wysokiej samoocenie.

Poniewaz posiadaja obfite zasoby, przejawiaja i realizuja — w réznym zakresie -
wszystkie trzy podstawowe kierunki motywacji, tzn. realizacj¢ wartos$ci, osiagnigcia
i autoekspresj¢. Petnia rolg liderow i promotoréw zmian, sa chtonni na nowe idee
oraz technologie.

Sa bardzo aktywnymi konsumentami a przy zakupach przejawiaja wyrafinowany
smak. Kupuja niedostgpne powszechnie, luksusowe rzeczy i korzystaja z ekskluzyw-
nych ustug.

Ich publiczny wizerunek i wrazenie, jakie sprawiaja, sa dla nich niezmiernie wazne.
Staraja si¢ przy tym nie podkresla¢ swej zamoznosci, pozycji spotecznej ani wladzy
lecz dobry smak, niezalezno$¢ i osobowos¢.

Szuka¢ ich mozemy wsrdd przedstawicieli politycznego i finansowego establishmen-
tu, o wysokiej i niepodwazalnej pozycji, przedstawicieli wielkiego biznesu, ktorzy
nadal poszukuja nowych wyzwan a ktorych pozycja jest dobrze utrwalona i niekwe-
stionowana.

Ich zycie to przede wszystkim réznorodnosc¢ , ich posiadtosci (nieruchomoscei i inna
wlasnos$¢) oraz sposob spedzania czasu sa nastawione na zaspokajanie wyrafinowa-
nych gustow, w miar¢ mozliwosci najbardziej wyrafinowanych z mozliwych.

Ideaty sa ich sila napgdowsa a wartosci czynnikami sterujacymi. To dojrzali, usatys-
fakcjonowani (zadowoleni ze sposobu, w jaki zZyja), wygodnie urzadzeni i refleksyjni
ludzie. Cenia sobie tad, uporzadkowanie, wiedzg i odpowiedzialnos¢.

Staraja si¢ by¢ zawsze na biezaco z aktualnym poziomem wiedzy. Aktywnie — wia-
snym sumptem i staraniem - zdobywaja informacje, konieczne do podejmowania
decyzji. Sa na biezaco, jesli chodzi o aktualne problemy i wydarzenia polityczne,
gospodarcze i kulturalne i pozostaja w ciaglej gotowos$ci do poszerzania i poglebia-
nia swej wiedzy.

Maja umiarkowany szacunek dla instytucji zycia publicznego, sa przy tym zawsze
otwarci na mozliwos$¢ rozwazenia nowych pomystow.

Cho¢ ich dochody umozliwiaja im dokonywanie rozmaitych wyborow, jesli chodzi
o konsumpcje, to mysliciele sa konsumentami konserwatywnymi i praktycznymi.
Szukaja przedmiotoéw trwatych, solidnych i funkcjonalnych. Cenia sobie to, co
kupili.




ZDOBYWCY

DOBR

I POZYCJI

SURFERZY

PARAFIANIE
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Ich sita napgdowa jest pragnienie osiagni¢é. Ich zycie jest calkowicie zorientowane
na osiaganie kolejnych celow i w wielkiej mierze poswigcone karierze i rodzinie.

Ich zycie spoteczne jest w catosci zogniskowane na tym celu i zorganizowane wokot
rodziny 1 miejsca pracy, ktére jednoczesnie sa obiektami modlitwy i adoracji.
Prowadza zycie proste i konwencjonalne. Sa politycznymi konserwatystami, szanu-
jacymi status quo i instytucje wiadzy.

Wysoko sobie cenig porozumienie, przewidywalnos¢, stabilno$¢ i powtarzalnosc,
ktore to wartosci przedkladaja zdecydowanie nad ryzyko, tajemniczo$¢ czy odkry-
wanie samego siebie.

Posiadajac wiele potrzeb i pragnien sa aktywni na rynku jako konsumenci.

Publiczny wizerunek jest dla nich wazny: wybieraja markowe, prestizowe towary
1 ustugi, ktdére dla im podobnych sa symbolem zyciowego sukcesu.

Jako ciagle zajeci i zapracowani, wykazuja duze zainteresowanie wszelkimi urzadze-
niami i rozwigzaniami, pozwalajacymi oszczedzié¢ czas.

Motywowani sa pragnieniem autoekspresji. Jako mtodzi, entuzjastyczni i podlegaja-
cy niespodziewanym impulsom konsumenci, szybko wpadaja w zapat i rownie szyb-
ko si¢ wycofuja.

Poszukuja réznorodnosci, odmiany, podniet, przypraw w postaci nowosci, anormal-
nosci itp. Ich energia znajduje uj$cie w ¢wiczeniach fizycznych, sporcie, aktywnosci
na $wiezym powietrzu i dziatalno$ci towarzyskie;.

Jako zachtanni konsumenci wydaja nieproporcjonalnie duzo, w stosunku do swych
dochodow, na modg, imprezy i zycie towarzyskie.

Ich zakupy odzwierciedlaja che¢ podkreslenia ich pogladu na to, co znaczy wygladac
dobrze i mie¢ na sobie ubranie (fachy) ,,cool”.

Podobnie, jak SWIADOMI, zorientowani sa na ideaty. Sa konserwatywnymi, prosty-
mi ludzmi z niezmiennym systemem wierzen, opartym na tradycyjnych, utrwalo-
nych warto$ciach, do ktoérych naleza: rodzina, region, lokalna spotecznos$¢ i narod.
Wielu ,,parafian” lubi dawa¢ publicznie wyraz swoim gleboko zakorzenionym zasa-
dom moralnym, rozumianym dostownie.

Ich zycie sktada si¢ z rutynowych zachowan, w wigkszo$ci zorganizowanych wokot
domu, rodziny, lokalnej spotecznosci, organizacji spotecznych i religijnych.

Jako konsumenci sa przewidywalni. Kupuja (chodzi zaréwno o towary jak ustugi)
tylko to, co dobrze znaja i co od dawna ma ugruntowana pozycje na rynku.

UNIA EUROPEJSKA
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ZABIEGANI

PRAKTYCY

WALCZACY

O PRZE-

TRWANIE
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Staraja si¢ by¢ modni i lubia rozrywki. Poniewaz sa ukierunkowani na osiagnigcia,
zabiegaja o dobra opini¢ i aprobate ze strony innych.

Wyznacznikiem sukcesu sa dla nich pieniadze, ktérych nie maja dostatecznie duzo
na spetnienie swoich pragnien.

Lubia kupowac towary stylizowane (wzorowane na markowych), dzigki czemu udaja
ludzi zamozniejszych, niz sa.

Samych siebie widza raczej jako posiadajacych prace (zatrudnienie) a nie robigcych
karierg i tylko brak umiejgtnosci lub specjalnych zdolnosci sprawa, ze nie pdjda
gdzies$ przed siebie.

Sa aktywnymi konsumentami, poniewaz zakupy sa dla nich jednoczesnie forma spo-
lecznej aktywnosci jak i okazja do pokazania podobnym sobie i sobie samemu zara-
zem, ze sta¢ ich na kupowanie.

Jako konsumenci podlegaja impulsom (dokonuja nie planowanych wcze$niej zaku-
pow) jesli tylko pozwala na to ich chwilowa sytuacja finansowa. W takich wypad-
kach kupuja albo produkty, na ktore ich w rzeczywistosci nie sta¢ albo takie, z kto-
rych nie beda mieli zadnego pozytku.

To ludzie, ktérych zyciowym marzeniem jest ,,doskoczy¢” do poziomu reprezento-
wanego przez ZDOBYWCOW DOBR I POZYCJI ale nie pozwalaja im na to skrom-
ne zasoby 1 mozliwosci.

Podobnie, jak SURFERZY, napedzani sa potrzeba autoekspresji. Wyrazaja siebie i
doswiadczaja $wiata poprzez dziatanie i fizyczne oddziatywanie na otoczenie. Wy-
wieranie wplywu. Realizuja plany wychowawcze wzglgdem dzieci, buduja dom.
Samodzielnie robia okresowy przeglad samochodu, robia przetwory i maja dosta-
tecznie duzo umiejetnosci 1 energii by swoje zamierzenia doprowadzi¢ do pozytyw-
nego konca. Sa ludzmi praktycznymi, posiadajacymi umiej¢tnosci manualne 1 tech-
niczne, cenigcymi samowystarczalnos¢.

Przebywaja przewaznie na dobrze sobie znanym terenie tradycyjnej rodziny, prak-
tycznych zaje¢ i fizycznej rekreacji. Niewiele okazuja zainteresowania wszystkiemu,
co poza ten teren wykracza.

Sa podejrzliwi wobec nowych idei, wielkich instytucji i wielkich firm. Maja respekt
dla rzadu (wtadz panstwowych) i zorganizowanej pracy (na etacie) ale jednocze$nie
maja pretensje do wtadz o wtracanie si¢ do prywatnego zycia. Nie robi na nich wra-
zenia posiadanie dobr materialnych, poza tymi, ktére shuza sprawom praktycznym
lub pehnia pozyteczne funkcje.

Poniewaz przedktadaja warto$¢ nad luksus, kupuja tylko podstawowe produkty.

Staraja si¢ przezy¢, zwiazac koniec z koncem przy nader skromnych zasobach.
Poznawczo, emocjonalnie i egzystencjalnie nie radza sobie ze wspotczesnymi wa-
runkami zycia. Czgsto ich problemem jest przekonanie, ze $wiat zmienia si¢ zbyt
szybko, a oni za nim nie nadazaja.

Czuja si¢ dobrze tylko w towarzystwie dobrych znajomych i przede wszystkim szu-
kaja bezpieczenstwa oraz zabezpieczenia na najblizsza przyszto$¢. Poniewaz sa zmu-
szeni dba¢ o zaspokojenie podstawowych potrzeb, nie za$ realizacji pragnien, nie
wykazuja Zadnej z podstawowych motywacji. Chca przezy¢
1 mie¢ pewnos¢, ze przezyja tez jutro. Nie pokazuja po sobie, ze daza do autoekspre-
sji, osiagnie¢, czy zanurzania si¢ w ideach i refleksjach.

Sa ostroznymi konsumentami. Reprezentuja bardzo skromny potencjat nabywczy. Sa
lojalni wobec ulubionych marek, zwlaszcza jesli moga kupic je tanie;.

UNIA EUROPEJSKA
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Style poznawcze

Preferencje dotyczace poziomu ogoélnosci stosowanych kategorii poznawczych

ABSTRAKCYJNOSC < > KONKRETNOSC
werbalizm obrazowos¢
Jednostkami operacji Jednostkami operacji
umystowych (poznawczych) umystowych (poznawczych)
5g. sa:
Kategorie ogdlne ~— > Nazwy jednostkowe
Pojgcia oderwane | <a—] »| Przedmioty znajdujace sig
Relacje zbioréw < -  Obrazy (wizualizacje)
Zasady porzadkujace |~ - Pojedyncze cechy

Definicje operacyjne
> (opisy, jak zrobic)

Inspiracja: David A. Kolb

Tworcy koncepcji i badacze sa zdania, ze gtowne roéznice pomigdzy stylem abstrakcyjnym a konkret-
nym nie sa zwigzane z nizszym poziomem umystowym. Tak rozumiany styl abstrakcyjny miatby by¢
kwestig preferencji w wyborze pomig¢dzy dostgpnymi mozliwo$ciami. Inaczej mowiac moga funkcjo-
nowaé ludzie o tym samym poziomie inteligencji ogélnej, z ktorych jedni stosuja abstrakcyjny a drudzy
konkretny styl poznawczy.

Styl konkretny, wywodzacy si¢ z zaniedban pedagogicznych i dydaktycznych (brak odpowiedniego tre-
ningu we wilasciwym czasie, wychowywanie dyrektywne), w poréwnaniu z abstrakcyjnym, uposledza
jednak sprawno$¢ funkcjonowania w bardziej skomplikowanych uktadach spotecznych i powoduje gor-
sze wyniki w wykonywaniu ztozonych zadan.
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Wymiary réznic indywidualnych

W uczeniu si¢
Wedtug Claussa (1987)

g

TEMPO UCZENIA SIE

Szybkie rownomierne

Uczy sig¢ szybko, bez trudnosci i bez
»zatorow”. Z trwatym efektem. ROw-
nomiernie opanowuje wszystkie partie
materiatu i wszystkie umiejetnosci na
mniej wigcej tym samym poziomie.

Wolne, nierownomierne

Powoli, z trudno$ciami , pobieznie,
z nietrwatym efektem. Niero6wno-
miernie. Niektore partie materialu
,»Zubia si¢” lub sprawiaja wyraznie
wieksza trudno$¢ niz inne.

STARANNOSC

Duza

Uczy sig¢ sumiennie, porzadnie,
gruntownie.

Nie powtarza bledow, na ktore trener
zwrocit uwage.

Mala

Uczy sig niedbale, nieporzadnie,
powierzchownie.

Kilkakrotnie powtarza te same lub
podobne btedy.

MOTYWACJA

Wysoka

Uczy sig przede wszystkim z wlasne;j
inicjatywy, aktywnie z gotowoscia do
podejmowania wysitku. Stara si¢ po-
szerzac zakres lub gleboko$¢ opano-
wywanego materiatu.

KAPITAL LUDZKI
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Niska

Uczy sig raczej z konieczno$ci, pod
naciskiem lub przymusem. Nie po-
dejmuje samodzielniej aktywnosci.
Stara si¢ ogranicza¢ zakres opano-
wywanego materiatu lub przesuwac
jego niektore partie na pozniej.

UNIA EUROPEJSKA




REGULACJA CZYNNOSCI

Dobra Staba lub brak
Uczenie si¢ przebiega samodzielnie, Uczenie si¢ przebiega zmiennie,
niezaleznie, planowo, celowo, wy- okresowo, bezplanowo, bez realne;j
trwale 1 niezmiennie. Uczacy si¢ odpowiedzialno$ci uczestnika za
przejmuje na siebie znaczaca czgs$¢ przebieg

odpowiedzialnos$ci za przebieg i wy-
niki procesu uczenia sig.

ORGANIZACJA POZNAWCZA

Dobra Staba
Uczy sie¢ §wiadomie, rozsadnie, z Uczy si¢ mechanicznie, ,,wykuwa na
pelnym zrozumieniem, z rozmy- blache” bez zrozumienia, metoda nie-
stem, intencjonalnie, ekonomicznie. uporzadkowanych prob i biedow,

w sposoOb niezamierzony, nieefektywnie.

Tam gdzie mamy do czynienia z niezaleznymi wymiarami, na ktéorych mozemy oceni¢ jaki$ aspekt

funkcjonowania ludzi, wygodnym narzedziem jest tak zwany profil cech. Ponizej przyktadowy profil

dwéch pandw.

PAN"A"= = =PAN'B"

O NWARUTON 0O

tempo starannosc motywacja regulacja
czynnoSci

;ﬂ wemwom  PARP € [C] JE——

organizacja
poznawcza

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY
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Kanaly percepcji
Typy reprezentacji

WZROKOWCY

ludzie, do ktérych §wiat zewnetrzny dociera przez oczy

TYPOWE FRAZY

SEOWA KLUCZE
Po nich mozemy pozna¢,
z kim mamy do czynienia

JAK SIE UCZA?
CO LUBIA?

JAKIMI SLOWA-
MI DO NICH
DOTRZEC ?

lﬂ KAPITAL LUDZKI
NARDDOWA STRATEGEA SPOINDSC)

Widze swietlane perspektywy...

Na pierwszy rzut oka ta sprawa wyglada ...
Daje si¢ tu dostrzec pewne ...

Nie widze na to szans!

Ta sprawa nie ma specjalnych widokow ...

..... obraz..... tlo..... koncentracja.... perspektywa..... widzie¢....

btyska¢..... jasny..... zarys..... widowisko..... mignigcie.....

glad..... krotkowzroczno$¢..... zauwazyc..... wyretuszowac...

strowac..... nakreslic..... namalowac...... zaciemnic.....
$nic...... graficzny..... wystroi¢..... nakazad..... ujawnic.....

nic..... zabarwié..... przystonic......

Lubia wykresy tabele, teksty zorganizowane.
Ucza si¢ poprzez patrzenie lub obserwacj¢ pokazu
(demonstracje).

prze-

.. 1lu-
wyja-
odsto-

Lubia opisy, pamigtaja twarze, zapominajg imiona, lubia robi¢

notatki, formutuja mys$li w postaci obrazow, lubia rysowac.
Dekoncentruje ich nieporzadek i ruch.

...zobacz cel...
...perspektywa...
...obserwowac ....
...obraz....

..jasny horyzont ...
.. to wyglada ....
...CZy to jasne...

.. malo przejrzyste...

PARP €% @l crupatrop T
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Kanatly percepcji
Typy reprezentacji

SLUCHOWCY

ludzie, do ktorych $wiat zewnetrzny dociera przez uszy

TYPOWE FRAZY

SEOWA KLUCZE

Po nich mozemy poznac,
z kim mamy do czynienia

JAK SIE UCZA?
CO LUBIA?

JAKIMI SLOWAMI
DO NICH DOTRZEC?

KAPITAL LUDZKI UNIA EUROPEJSKA | ="+,
lﬂ g PARD €8 Gl cruratror o[ ] W

To brzmi ciekawie

Nie idzie nam Spiewajqco
Stysze tu jakis falsz

Wyglada na dobrze zestrojone

Unikajmy dysonansow

..... nastroi¢... nuta.... akcent..... dzwoni¢..... wolaé..... warczec.....
ton..... §piewac.... brzmiec..... styszeé..... zgrzytac..... powiedziet.....
krzyknag..... klekotaé..... wspotbrzmiec..... grzechotac........ pytaé....
struna..... cisza... harmonizowac..... tonacja..... thumic¢.... glos.....
komponowac..... dysonans..... skrzeczec.....

Preferuja wyktad, dyskusje, rozmowe.

Ucza sig przez stuchanie, dialog, powtarzanie informacji na gtos.
Lubia forme minidebat.

W przyswajaniu materialu pomaga im rytmika mowy, rymowanie,
onomatopeje. Pomocna jest im praca z magnetofonem.

Muzyka jest dla nich zrodiem relaksu oraz stymulatorem do dziata-
nia.

...postucha;j...

...rozmowa...

...Jak to brzmi...

...to komponuje si¢ w cato$¢...
...to brzmi przekonujaco...
...to harmonizuje...

...tu stycha¢ zgrzyt...




Kanaly percepcji
Typy reprezentacji

KINESTETYCY
ludzie, do ktorych §wiat zewnetrzny dociera przez dotyk, pozycje ciala
1 wlasny ruch

TYPOWE FRAZY Czuje, Ze podqzamy w dobrym kierunku...
To naprawde ciezka sprawa
Dotykamy sedna problemu
Musimy to wreszcie zamknqé

SLOWA KLUCZE = - domknag..... manipulowac..... rzucac.... szorstKi..... Wstrza-
Po nich mozemy poznac, sna¢ ... mieszac..... uderzaé..... wywiera¢ wrazenie..... ruszac ...
z kim mamy do czynienia miafki..... szuka¢ po omacku..... §cisnac..... glaskacé..... pukac.....
trzec.... zaostrzy¢... namacalny..... irytowac..... taskotac..... chwy-

tac..... nies¢..... zetknag.....

JAK SIE UCZA? Preferuja aktywnosci zwiazane z projektowaniem i konstruowa-
CO LUBIA? niem.
Ucza sig poprzez dzialanie i do§wiadczanie.
Lubia skojarzenia, sa wyczuleni na mowg ciala, zapamigtuja od-
czucia i klimat emocjonalny, lubia zajgcia w terenie i wycieczki.

Utrudnieniem dla nich jest brak mozliwosci ruchu (,,siedzenie

w tawce”).
JAKIMI SLOWAMI ...WYCZUj Sprawe...
DO NICH ...glebia problemu...

DOTRZEC ? e
.. potrzasnijmy tym problemem...

...idzie gtadko...

...to mi nie lezy...
...masz §wiezy pomyst...
.. $liska sprawa ...

...trzeba to przywrdécic do pionu...

KAPITAL LUDZKI UNIA EUROPEJSKA | ="+,
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