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PREMESSA

Abbiamo tutti un idea/convinzione
-di bambino
-dell’ insegnante bravo
-della mia professionalita
-del bisogni degli alunni
-del nostri bisogni
QUESTE CONVINZIONI
CONDIZIONANO

IL MIO ESSERE , IL MIO SAPERE ,
LE MIE SCELTE
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|O CHI SONO ?

Pezzettino o

LINK VIDEOLETTURA :
https://youtu.be/uxUtofTpp_A



META-CONSAPEVOLEZZA
E’ LA PRIMA STRATEGIA
PER ESSERE IN GRADO DI GESTIRE
L’AMBIENTE INTERNO A ME ED ESTERNO ME

Essere veri Acco glier C

rendersi conto di come ci si presenta \

e pone nella relazione con gli altri, -

essere all'ascolto consapevole

della propria testa,

cuore, pancia, impulsi Stimolare Ascoltare

E DEI ’
BISOGNI & /
MIEI E DEGLI ALTRI !! T -

LINK : Il segreto per cambiare gli altri | Luca Mazzucchelli | TEDxBologna:

https://youtu.be/iYMiNfVghVU




IL CONCETTO DI

“BISOGNO”
non va interpretato in senso negativo

(come mancanza),
quanto piuttosto come - ERRE A
condizione ordinaria di
interdipendenza della persona con i _
suoi ecosistemi, relazione di - Slcurezza .
interdipendenza necessaria per
crescere e sviluppare le proprie - Fisiologid
competenze, realizzando la propria CRIPAGANTFAATIONS JNES0; oMo

vita. lllustrazione: piramide di Maslow

Se consideriamo i bisogni educativi, possiamo ad esempio pensare al
bisogno di riconoscimento e di sicurezza , il bisogno di limiti , contenimento e
di protezione, di una progettualita futura, al bisogno di autonomia, identita,

partecipazione e autostima.

Il lavoro pedagogico- M.G.Riva, Appunti di Pedagogia Generale



UNA STRATEGIA DI GESTIONE DELLA CLASSE
RILEVAZIONE DEI BISOGNI di tutti i soggetti coinvolti

a partire dalle categorie del

LIMITE - contenere e proteggere

dellACCOGLIENZA o ascolto o condivisione ecc...

e della PROGETTUALITA' o incoraggiamento al cambiamento,
spinta in avant I

PER COSTRUIRE UN’ AZIONE PEDAGOGICA i teotionn

E UNA RELAZIONE EDUCATIVA -
‘SUFFICIENTEMENTE BUONA “ e di significato chﬂ
che orienta i miei obiettivi | ﬁ@

VIDEOLETTURA : Federico
Link : https://www.youtube.com/watch?v=FScrtGWfRZE



DI CHE COSA E FATTA
LA RELAZIONE ?

LINK videolettura Il buco di Anna Llenas :
https://youtu.be/Vvazm6bRIzA

Link videolettura Mi piaci (quasi sempre) - Anna
Llenas : https://youtu.be/ZYPGgeZg8cU

https://rivistedigitali.erickson.it/educazione-
interculturale/archivio/vol-13-n-3/la-relazione-lovvio-di-cui-
nessuno-si-occupa/




DI CHE COSA E FATTA LA RELAZIONE ?

v’ Le relazione ¢ il legame ra persone

v" Illegame ¢ fatto di EMOZIONI. LE EMOZIONI NATURALI
Questo LEGAME e tanto piu iorte quanto IRabbia vs ira
pitt sono intense le EMOZIONI, [Paura vs terrore

[Tristezza vs depressione/
rassegnazione
IResponsabilita vs colpa

positive o negative che vengono scambiate

(Si puo essere legali strettamente sia da un amore che

da un odio profiondo)

v (iascun legame si realizza in una forma diversa e non ne esistono di uguali.

v’ Una relazione posso sceglierla oppure mi viene imposta (come nell’ ambito
lavorativo )

v’ Ogni relazione ha uno scopo !!
Deve/ dovrebbe essere chiaro esplicito e condivido dai partecipanti

v’ LE RELAZIONE SI CREA, CONSOLIDA E SI MANIFESTA ATTRAVERSO LA
COMUNICAZIONE



Negli - scambi relazionali
puo esserci una condizione di:

° Accordo: s Tutti gli scambi di
il risultato finale dello scambio ¢ sempre una conferma COMUNICAZIONe SONo
“dici cose giuste [ sei una persona che dice cose giuste - Llenne

0 B o CDIIlplEIIlE‘lltElfl
che ¢ giusta”; + |

. . . o Ssmmetria: gh interlocuton

le emozioni che accompagnano lo scambio sono positive. si considerano di pari livello. .. con
o Disaccordo: il rischio dello scontro per non

essere sottomessi 'uno all’altro

il risultato, se la relazione ¢ simmelrica, o
I 1 . . o Colnplmnentaﬂeta: gh
¢ un rifiuto “dici cose shagliate / sei una persona che interlocutori non si considerano

. 9 sullo stesso piano. Uno dei due ¢ in
Sbaglla o . una posizione di superiorita (one-up)
oppure, se la relazione ¢ complementare ¢ una e l'altro in una posizione

. > : . bordir -down).
disconferma: “dici cose shagliale / sei una persona subordnata (one-dour)
shagliata”;

le emozioni che accompagnano lo scambio sono negative.

LA MAGGIOR PARTE DEL NOSTRO COMUNICARE, & turro gUELLO NON STRETTAMENTE LEGATO
avorvi eonziovan HA COME SCOPO IMPLICITO OTTENERE CONFERME!




TRAPPOLE E VIRUS RELAZIONALI

l‘ ‘ ’ 104 Stile aggresswo Stile azsertivo
W
E lo vinco
m&\ I= Tu perdi
Io sono OK ma otsono OK ed =
tu non sei 0K nthe tu sei

loperdo lo perdo

Perdere

Io non sono OK ed fo non sono OK : B

anche tu non sei OK | mentre tu sei 0 o Tu perdi U vinci
‘% . Stile passivo

g ! \ Perdere Vincere

e
TU

LA TRAPPOLA E* VOLER PIACERE O VOLER ESSERE
APPROVATI NELLE PROPRIE SCELTE 0 BISOGNI !




VIRUS e LA PAURA DELL'ABBANDONO

che genera: 1. CONTROLLO,
LA CONFUSIONE
I SENSI DI COLPA
IL GIUDIZIO

RER CeOIEIIEES | TRE PICCOLI GUFI
[ https://www.youtube. com/watch’?v =s9IWyEDNVFU

TI VOGLIO BENE ANCHE SE
https://www.youtube.com/watch?v=2p3EWU8SXSEM

Debi Gliori

(."r‘ 1-
L voglio
k. bene

4 B/ anche se..

uuuuuu

MI VORRAI SEMPRE BENE MAMMA
https://www.youtube.com/watch?v=3svU4BZvViw



DI COS’ E’ FATTA LA COMUNICAZIONE ?
v/ COMUNICARE & MANDARE UN MESSAGGIO !

link CAMBIA LE TUE PAROLE —CAMBIA 1L MONDO : hitps:/ /youtu.be/PQEqb17aSpE

v’ Doni comunicazione & formata da 3 componenti: Cos’e la comunicaziones
(Anolli, 2006)
1. EMOTIVA/MOTIVAZIONALE:

«la comunicazione (in quanto atro
lI BI'Ché Sl Sta C Omunlcando. connnicanve) puoc essere definita come uno
p ? scambio interattivo osservabile fra due o pii
partecipanti, dotato d'intenzionalitd
2 COGNITIV A' reciproca e di un certo Iivello di
: ’ consapevolezza, in grado di far condividere

. . . . . un deferminare significaro sulla base di
1l cosa s1 sta comunicando (il contenuto del messaggio);

sisreny simbolicsd e commvenzionalf of

significazione e di segnalazione secondo Ia
3. COMPORTAMENTALE:

cildfuira df riferimento.»

i che modo si sta comunicando (verbale, paraverbale, non
verbale... in modo coerente o meno).



Gli elementi della comunicazione

La situazione in
cLUi avviene la
comunicazions

Il tema di cui si
parla

referente

\ /
__.mTrTe . e

Chi manda il
messaggio

Il contenuto
della
cormunicazione

Il mezzo attraverso cui
passa la comunicazione

P orande
fabbrica

delle

parole

Chi riceve il

messaggio

per comunicare

Il linguaggio utilizzato

Pragmatica della
COMUACAZIONE
umana di
Watzlawzck (1971

Cinque assiom:
°Non st puo non comunicare

°Ognt communicazione ha un aspetto di
contenuto e uno di relazione:

°La comunicazione € un processo
circolare (non lineare);
o] .a comunicazione e verbale e

analogica;

o Tutti gl scambi di comuicazione
sono simmetrict o complementart.

https://www.youtube.com/watch?v=LxniEXZ UXg



Le sette regole dell’arte di ascoltare

di Marianella Sclavi

1

Mon avere fretta
di arrivare a
delle
conclusioni.

Le conclusioni
sono la parte
pil effimera
della ricerca.

2

Cluel che wvedi
dipende dalla
prospettiva in
cui ti trowi.
Per riuscire a
vedere |a tua
prospettiva,
devi cambiare
prospettiva.

3

Se wuoi
comprendere
quel che un
altro sta
dicendo, devi
assurnere che
ha ragione e
chiedergh di
alutarti a capire
come e perche.

4

Le emozioni
sono degli
strurnenti
conoscitivi
fondamentali se
sal
comprenders il
loro inguaggio.
Mon ti
informano su
cosa vedl, ma su
corme guardi.

[l loro codice &
relazionale e
analogico.

TEORIA E TECNICA DELLE COMUNICAZIONI -
Lazzer, Appunti di Teoria E Tecnica Delle

Comunicazioni - Univ. Degli studi di Verona

Link dispensa : https://www.docsity.com/it/teoria-

e-tecnica-della-comunicazione-10/4217318/

5

Un buon
ascoltatore e un
esploratore di
mondi possibili.
| segnali pid
importanti per
ui sono guelli
che si
presentano alla
CcosClenza come
al tempo stesso
trascurabili e
fastidiosi,
marginali e
irritanti perche
incongruent
con le proprie
certezze.

&

Un buon
ascoltatore
accoglie
volentier |
paradossi del

7

Per divenire
esperto nellarte
di ascoltare devi
adottare una
metodologia

pensiero e della urnoristica.
COMUNICaZIoNE:. Ma quando hai
Affronta i imparato ad
dissensi come ascoltare,
OCCasioni per Furmorismo
esarcitarsi inun viene da sé
campo che lo
appassiona: la
gestione
creativa dal
confliith.

n H

La maggior

parte della gente
non ascolta con
lintento di
capire, ascolta
con l'intento

di rispondere”.
(Stephen Covey)




LE DIFESE ALLA COMUNICAZIONE

|l cervello utilizza delle scorciatoie cognitive per gestire i migliaia di stimoli
Incui siamo immersi costantemente.

|l cervello seleziona e organizza in categorie gli input...perdendone alcuni!
Soprattutto tra quelli che creano dissonanza cognitiva!

Difese in ambito comunicativo:

o Attacco/aggressivita e fuga/ansia e paura
Collusione

 Razionalizzazione: spiegazioni

« (Generalizzazione: sempre, mai...

* ldealizzazione (di sé, dell’altro, dell’'ente)

* . Elezione/cancellazione o Deformazione (negazione)
* |nvenzione (proiezioni di emozioni e bisogni)
 Blocco

» Falsose



Tra i membri di un gruppo/classe/
colleghi

| messaggi acquistano efficacia se

v’ s0no univoci e condivisi da tutti |
comunicatori.

Altrimenti si incorre nel rischio
dell'incoerenza.

|l primo passo e avere una volonta
condivisa (mission-scopo).

Quindi € molto importante essere
coerenti sia con la nostra
modalita di comunicare (tra
verbale e non verbale), sia come
noi si relazionano con loro .

L.a distorsione comunicativa

[@YS)
i

A0 GHE 51 TRATTIENE

CI CHE EGLI COWPRENDE
CH0' CHE EGLI ASCOLTA

CI0° CHE L'ALTRD SENTE

CI CHE 81 DICE
Parlante:
l{:}DD " CIY CHE 51 ¥UOLE
A0

Link - Comunicazione efficace -
https://youtu.be/Qk7p0xBoFKM

Ascoltatore:

10%



S| POSSONO EVITARE ?7

COME S| FA A FAR DIVENTARE

LO SCOPO DELLA COMUNICAZIONE
PROFESSIONALE FUNZIONALE ?

OVVERO PER LA GESTIONE DELLA CLASSE?

COMUNICAZIONE
ASSERTIVA —

e Il MESSAGGIO [0 (Gordon )

LO SCOPRIREMO NEL PROSSIMO

INCONTRO

B




ESERCITAZIONE

Eseguire una ricerca tra
libri e albi illustrati per
I'infanzia nei quali si
possono riconoscere |
bisogni .

Immaginando che quel
bisogno possa emergere in
uno dei nostri contesti
lavorativi .

Ipotizzare delle
metodologie

(IL COME E IL COSA fare)
per “INCLUDERE” nel
contesto educativo

_ TARDI }ompleanno, Ors “ANE BLU

. .-I
Y= Aati A
f— il LR R
Wi i
W o et
Y : ETLE
T . .
b r i B = o
. '\. :
Tﬂik"
wdl L
| . !’ _
[

Fl.iom {jE parﬂ.'e

7A v T
FEAEEeR « 5 B iy Ol b

E UNA PAROLA

xBﬁLtNF\' hmiei i

F -
E'r*f“ }

o el

U[qu o Olaf Mln{y

%- mk “



ESEMPIO :

Sintesi dell’ episodio : Rabbia incontrollata e
distruttiva per frustrazione relazione con
adulto
Rilevo IL BISOGNO
(Scelgo Valore da 1-3)
RICONOSCIMENTO : X
LIMITE : xxx
ACCOGLIENZA : xxx

. PROGETTUALITA': X
Come aiutare Roberto ?
Nel libro trova una strategie da solo ma se
avessi un alunno con questi bisogno potrei
proporre di fare =
Insegnanti : Chiedere a Roberto se vuole
essere abbracciato o preferisce stare da
solo ecc...
Ai.compagni: Di lasciare tranquillo Roberto
fino a quando non si calma e poi di chiedere
cosa vuole fare con loro
Ai genitori: raccontare I'episodio e decidere https://www.youtube.com/watch?v=bxBJh_Szjik
comuni strategie, di cosa e come parlare a
Roberto .
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Il MESSAGGIO O (Themas Gordomn )

Tecnica del Messaggio lo o del confronto.
Gli interlocutori sono tesi ad ascoltare i propri e altrui bisogni
ragionando sulle conseguenze a cui portano le proprie azioni

Grazie alla tecnica del confronto

yact & . . Non si valuta direttamente la
si condividono quelli che si

reputano atteggiamenti Persona

inaccettabili ma la sua azione!

e con semplicita si comunica

all’'altro come ci si sente .

In un determinato momento. ﬁ\w N
IL ‘MESSAGGIO IO’ PER GESTIRE COMUNICAZIONI 1o non sono OK ed
DIFFICILI SENZA OFFENDERE GLI ALTRI ype oK
https://studiosanavio.net/messaggio-io/ ”‘




Gli step della Tecnica del messaggio IO/TU sono 4

v'Quando tu... si descrive il comportamento dell’ altro che disturba,che
crea il problema,in modo concreto, specifico e circostanziato

v'lo mi sento... Assumersi la responsabilita delle proprie emozioni
descrivendo quello che si prova

v'Perché... Chiarire il rapporto tra comportamento ed emozione
OVVERO | BISOGNI descrivendo le conseguenze dirette del
comportamento)

v'E ti chiedo di...(voglio/ vorrei e si descrive il comportamento
desiderato essendo aperti al compromesso) PROBLEM SOLVING

ternaria

Frase E—
1

Quando.... Esame di realta
Succede, tu fai... (descrizione de1
‘ fatti/ fenomeno)
2 Io sento/Gli altri sentono. . .. Emozioni
’ Bisogm
Conseguenze reali (Contratto)
3 Vorre:r che tu.... Che noau... Problem solving

Cc:--::;perﬂzi-::me



IL RAPPORTO CHE Y X e
INTRATTENIAMO CON Realta Esterna Filtri ELTtduerTe

LA «<REALTA ESTERNA» & .0°
VS Elaboro una mia Rapp::;;::\'::zione
(e AL TA INTERIS B P— Mo

Decodifico la Realta

REALTA’TNTERNA REALTA’ ESTERNA
|

Percezione - .F-Eﬂﬂﬂlf:ﬂﬂ

Bisogm cguenze
Convinziom Keazione |
Identita

Appunti ed esercizi sui Metaprogrammi
https://www.slideshare.net/marcobasile/appunti-ed-esercizi-sui-
metaprogrammi-58094400



Comunicazione Non Violenta Di Rosenberg (1960)

|l linguaggio empatico o lingquaggio giraffa
(in confronto al linguaggio sciacallo)
si caratterizza per 4 dimensioni diverse:

o Fare osservazioni sui fatti.
o Esprimere onestamente | sentimenti.
o Esprimere onestamente i bisogni.

o Fare richieste chiare.

Si tratta di messaggi lo: una giraffa si prende la
responsabilita dei propri sentimenti e bisogni:
«Mi sento in questo modo perché io vorrei...

e quando tu fai... vorrei invece che tu...»

Esercizio di comunicazione efficace, il messaggio lo
https://www.youtube.com/watch?v=gTsssXB -zo



Qualche Esempio :

Cosi «Sei sempre in ritardo!’» puo diventare

«Quando arrivi in ritardo,dobbiamo ripetere quello che abbiamo detto e
finiamo per perdere tempo,rischiando di fare meno oppure finire piu tardi del
previsto. Questo mi irrita e mi lascia anche di cattivo umore perché devo
rivedere | miei piani della giornata».

«Non ti sopporto piu» diventera

«Quando tieni il volume altro, il suono non mi permette di lavorare e questo
mi innervosisce».Possiamo trovare insieme una soluzione .

U«Non puoi sempre fare finta di niente» diventera

«quando o non ricevo risposta da parte tua ho I'impressione che tu non ti
voglia esprimere, ma vorrei sapere la tua opinione. Sento paura e dubbio
gquando mi viene detto di lasciar perdere e non mi piace quando chiedo

spiegazioni perché mi sento in colpa .



Se dico «Sei in ritardo» descrivo un comportamento.
Il Messaggi 10 — Tu si puo evitare di incorrere nelle

DISTORSIONI/ DIFESE COMUNICATIVE

o' Se dico «Sei sempre in ritardo» sto generalizzo.

o Se dico «Sei un ritardatario» sto etichettando.

o Se dico «Mi fai arrabbiare, mi fai sentire in colpa o mi fai
stare male» sto scaricando |la responsabilita di come mi
sento sull'altro.

Questo solitamente provoca una difesa da parte degli altri
che puo prendere due direzioni:

o Attacco: rabbia e aggressivita;

o Fuga: comportamento passivo.

LA COMUNICAZIONE EFFICACE SECONDO THOMAS GORDON
http://concentro.ch/download/il_metodo _thomas_gordon.pdf



COMUNICAZIONE ASSERTIVA

CHI E LA PERSONA ASSERTIVITA = dal latino "asserere®

ASSERTIVA? che significa "asserire”,
0 asserzione ovvero affermazione di sé-

Secondo gli psicologi statunitensi Alberti ed Emmons, che con Manuel J. Smith
che hanno reso popolare il concetto negli anni settanta

E UNA CARATTERISTICA

DEL COMPORTAMENTO UMANO
CHE CONSISTE

NELLA CAPACITA DI ESPRIMERE
IN MODO CHIARO ED EFFICACE
LE PROPRIE EMOZIONI E OPINIONI
SENZA TUTTAVIA

OFFENDERE NE AGGREDIRE
L'INTERLOCUTORE.




Esso si puo anche delineare come un equilibrio tra
due polarita: da una parte il comportamento passivo,
dall'altra il comportamento aggressivo

PASSIVO AGGRESSIVO
desideri ASSERTIVO  1,5i desideri 104 Stile aggressivo Stile assertivo
degli altri
y
@ lo vinco %
£ Tu perdi
=
% loperdo lo perdo
E’'IMPORTANTE SAPERE A QUALE E Tu perdi Tuvini
CATEGORIA APPARTENGANO | e
NOSTRI E ALTRUI ATTEGGIAMENTI Sl pasand s
Perdere Vincere
Persona aggressiva Persona passiva Persona assertiva
E" attenta solo a se stessa E' attenta solo agli altri E" attenta a sé e agli altri
Raggiunge i propri obiettivi a | Non raggiunge i propri Raggiunge i propri obiettivi
spese degli altri obiettivi senza offendere o prevaricare
Prevarica Permette che siano violati i Si fa rispettare senza
Utilizza metodi coercitivi propri diritti prevaricare
Tende ad essere ostile ed Lascia che gli altri decidano Utilizza metodi motivanti e
irata per lei gratificanti
Tende ad essere inibita ed E' equilibrata nel rapporto
ansiosa con gli altr




LA COMUNICAZIONE ASSERTIVAE':
v’ Manifestare i propri sentimenti
v' Esprimere le emozioni mediante la mimica facciale
v" Esprimere opinioni contrastanti con quelle degli interlocutori,
quando non si € d'accordo con loro
v'Usare il pronome personale “io” piuttosto che I'impersonale X
tu o attribuire agli altri le affermazioni (“io penso”, “io desidero”) W
v"Mostrarsi d’accordo con i complimenti rivolti alla propria
persona

v" Improvvisare ed agire spontaneamente

Contatto visivo
Voce: tono, volume, fluenza
Mimica ed espressione delle emozioni
GLI ALTRI Postura
Rgrono Spazio corporeo
Contatto corporeo
Gestualita

10
voglio

Assertivita



Se vinco io - vinci anche tu

ASSIOMI DELL'ASSERTIVITA’

v' Importanza dell’'essere autentici
“Libero e colui che non deve né subire né dominare per essere qualcuno” (postoevski)

v Siamo diversi ma entrambi umani

“Sono diverso da te per interessi esperienze, aspettative, ma uguale sul piano
della dignita personale”.

v’ Posso esistere, desiderare,mostrarmi ed esprimermi (emozioni,bisogni,
desideri) “Posso affermare i miei diritti rispettando quelli degli Altri”

v" Siamo interdipendenti e non autosufficient
“Credo nella mia autonomia ma non nella autosufficienza”
‘la tua felicita’ " anche la mia felicita'/interdipendenza”

v" Se sbaglio non significa che io sia una persona sbagliata

1] . 1 g . . . )
non identificarmi con le mie azioni




Difesa dei diritti propri e altrui

La carta det dirittt assertivi secondo Smith (1979)

o Dintto i dire no, senza sentirsi in colpa.  © Dinitto ai cambiare idea.

o Dinitto di agire allo scopo di garantire la o Dinitto df prendersi il temspo di dare una
propria dignita, felicita e soddisfazione, di risposta.
raggungere i propri scopi e progetti senza o Dinitto di fare di meno di quello che é
violare la liberta altru. umanamente passibile

© Diritto ai chiedere aiuto. o Dinitto di manifestare sentimenti ed emoZions.

° Dinitto di chiedere informazion: o Diritto di sentirsi bene con not stesst

o Dinitto di dire “non s0..." indipendentemente dalle condizions degli altri.

@ Dintto di shagliare.



IN SINTESI

IL COMPORTAMENTO ASSERTIVO
E UN ABILITA

oL "abilita di riconoscere le emozioni.
*Disponibilita ad apprezzare

gli altri e se stessi.

*Consapevolezza dei diritti della
persona.

La capacita di comunicare emozioni
e sentimenti attraverso molteplici
strumenti comunicativi.

La capacita di autorealizzarsi con la
consapevolezza di poter decidere
sugli scopi della propria vita.

LASSERZIONE

«¢ |a capacita di esprimere in modo
chiaro ed efficace le proprie
emozioni, opinion

e bisogni nel rispetto dellaltro.

» |'assertivita € caratterizzata da un
atteggiamento positivo verso se
stessi e verso gli altri e consente,
limitando I'ansia di raggiungere |
propri obiettivi senza innescare
conflitti.

» Da all'altro la possibilita di
generare un comportamento
analogo.




Qualche Esempio :

*Chiedi un favore ad un collega che si rifiuta di farlo.

Mostri comprensione e lo ringrazi "Anche se il tuo aiuto sarebbe stato importante,
capisco che tu possa avere altri impegni o priorita. Grazie comunque”

*Durante una riunione di lavoro condividi la tua opinione in merito ad un determinato
procedimento. La replica di un collega € in opposizione a quanto hai affermato e le
argomentazioni che ha presentato non ti hanno fatto cambiare idea.

Risponderai in modo assertivo "Marco, ti ringrazio per aver condiviso la tua opinione.
Rispetto il tuo punto di vista ma non sono in accordo con te”

*Mentre esponete la vostra lezione un’alunno continua ad interrompervi e voi potete dire:
“‘Scusami ,ma vorrei finire di dire quello che stavo dicendo, io penso che cosi’tu non sia
Interessato e mi crea nervosismo che potrei mostrare con rabbia, possiamo trovare un’
altro modo, ma adesso devi lasciarmi finire”

*In risposta al capo che critica il lavoro di un dipendente: 'll lavoro che hai fatto non va
bene. Non possiamo andare avanti cosi.'

'‘Capisco la sua frustrazione e mi dispiace, non era mia intenzione. Pero pensavo che il
mio lavoro fosse in linea con quello che mi ha chiesto e fatico a vedere il mio errore. Per
evitare di andare avanti cosi, avrei piacere a fissare nero su bianco alcuni obiettivi e
compiti con lei in maniera da dedicarmi con sicurezza a cio che reputa piu produttivo’.

PROVIAMO NOI ;
“non e normale che tu faccia cosi?!”
COME DIVENTERA’ ??



ASSERTIVITA’ ed educazione

L’ASSERTIVITA E CONSIDERATA UN MODO DI GESTIRE | RAPPORTI SOCIALI,

UN MODO ESTREMAMENTE CONTAGIOSO
PERCHE DA ALL’ALTRO LA POSSIBILITA DI GENERARE

UN COMPORTAMENTO ANALOGO. - MODELING

RICORDIAMOCI CHE :

Il lavoro dell’insegnante e, centrato sulla relazione !!

L’'insegnante non e solo trasmettitore di conoscenza,
Il suo modo di comunicare e di rapportarsi con la
classe viene osservato e valutato dagli alunni.

Questo e cio che si definisce

"APPRENDIMENTO PER IMITAZIONE”(Modeling)

e l'apprendimento per imitazione é la forma di
apprendimento piu efficace.




EDUCARE PER MODELING

» Porsi come modello.
In questo modo i ragazzi osservano lI'insegnante che svolge la
sequenza di atti necessari per raggiungere una determinata
modalita interattiva.

»Porsi come osservatore,

In modo da aiutare i ragazzi ad essere consapevoli del tipo di
comportamento agito e delle sensazioni provate. Questo permette
di aiutarli ad etichettare I'emozione corrispondente.

»Porsi come promotore
Per stimolare il ragazzo ad eseguire una determinata azione
presentandogli quella complementare e chiedendogli di compierla.

»Porsi come mediatore
trai comportamenti in eccesso e quelli in difetto durante
I'interazione.
In questo modo e possibile insegnare nuove competenze a chi n’é
sprovvisto e ridimensionare i comportamenti sproporzionati.



Vantaggi del’lEDUCARE in CLASSE
CON ASSERTIVITA’ E MESSAGGIO IO

Nell'osservazione sul campo:

Il modello dell’assertivita permette all'insegnante di
individuare le persone piu fragili o piu problematiche e
quindi di elaborare delle strategie per aiutarle a
migliorare, rendendo piu piacevole e positiva
I'atmosfera nel gruppo classe;

Inoltre I'insegnante puo consapevolmente favorire e
rinforzare i comportamenti assertivi nei suoi allievi,
scoraggiando invece quelli troppo passivi o aggressivi,
essere assertivi permette di gestire con piu efficacia le
occasioni di conflitto, incomprensione o tensione con
colleghi e superiori.




5 suggerimenti sulla gestione della classe

attraverso l'assertivita:
v" Assicurati che il tono della tua voce sia fermo ma mai ostile,
sprezzante o sarcastico.

v’/ Assicurati di essere assertivo con tutto te stesso: ad esempio
espressione decisa ma serena, senza aria di sfida; spalle aperte e
dritte, non protese in avanti; piedi ben radicati a terra.

v' Assicurati di riferirti ad un comportamento specifico su cui lo studente
possa fare qualcosa al riguardo, ad esempio, una scrivania disordinata
o il fatto che dica parolacce. Evita i messaggi diretti alla persona (ad
esempio, cattivo).

v Fai un riferimento alla volta e parla di una cosa specifica. Non
sovraccaricare o confondere il bambino con troppe informazioni o
spiegazioni.

v" Rafforzare sempre il bambino con il tuo apprezzamento se mette in
atto un comportamento positivo (ad es.Bravo, un sorriso e un “grazie”).



ITa prima persona

verso cul essere assertivi
s1amo nol stessi!

..Ci vuole un lungo allenamento che
potra farci distaccare dalle nostre
abitudini comportamentali che sono
radicate in noi, in profondita.
Servono corsi esperienziali che ci
diano la possibilita di sperimentare di
persona cosa vuol dire guardare
['altro in faccia e ascoltare le sue
ragioni oltre che le nostre, quasi
sempre percepite da noi come
prioritarie!

Per sviluppare una sana
assertivita sono necessari tre
componenti fondamentali:
v'la conoscenza di se stessi,
v'la giusta dose di autostima
v’ il rispetto per il prossimo.
L'assertivita si costruisce col
tempo e va mantenuta nel
tempo! Come imparare?

Ci vuole allenamento...




