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Ksztattowanie racjonalnych postaw wobec
pieni gdza

e WYCHOWANIE

o KSZTALTOWANIE

e MANIPULOWANIE

o RACJONALNE POSTAWY




WYCHOWANIE
|

e Wychowanie w wezszym zakresie to dziatania
Swiadome, planowe, celowe, podejmowane przez
wychowawcow, aby uzyskac zatozony rezultat.

e W szerszym natomiast - to wptywy niezamierzone i
niecelowe, oddziatywanie wszelkich bodzcow;
niekiedy umieszcza sie tu rowniez czynnosci
zamierzone, jako pewien rodzaj bodzca.

e \Wychowanie w pierwszym znaczeniu nazywa sie
“intencjonalnym”, w drugim - "nieintencjonalnym"”.

WYCHOWANIE (C.D.)
S

Rzeczg najwazniejszg w wychowaniu
wspoétczesnym jest ksztattowac ludzi tak, aby
umieli oni zy¢ w warunkach wspotczesnej
cywilizacji, aby potrafili podota¢ zadaniom,
ktére im stawia, aby korzystali z mozliwosci
kulturalnego rozwoju, ktérego im dostarcza,
aby wiedzieli ku czemu i jak dgzyc, z jakich
zrodet czerpac radosc zycia.

Bogdan Suchodolski




KSZTALTOWANIE

e proces technologiczny obrébki plastycznej stosowany na zimno
lub na gorgco w celu uzyskania odpowiedniego ksztattu detalu.
Wymagany ksztatt uzyskujemy ttoczac blachy na prasach
hydraulicznych lub mechanicznych wykrojnikiem.

e zachowa n jest metodg wykorzystywang do uczenia nowych
umiejetnosci jak nasladowanie, mowa bierna i czynna,
motoryka, zachowania spoteczne, samoobstuga, zabawa.
Technika ta jest stosowana w celu formowania zachowan, ktére
nie znajdujg sie w repertuarze danej osoby lub wystepujg tak
rzadko, ze istnieje bardzo mata szansa na ich wzmocnienie.
Wykorzystywana jest do uczenia reakcji, w stosunku do ktérych
zastosowanie podpowiedzi werbalnych lub manualnych jest
bardzo trudne lub niemozliwe.

MANIPULOWANIE

intencjonalnego wywierania wptywu na osobe lub grupe w taki
sposoéb, by nieswiadomie i z wkasnej woli realizowata dziatania
zaspakajajgce potrzeby/(realizowata cele) manipulatora.

e Manipulacja postugujgca sie perswazjg jest zatem sztukg
naktaniania, przekonywania kogos$ do wiasnych racji, do
wlasnego zdania. Perswazja to jedna z metod negocjacji,
pozwalajgca dojs¢ do porozumienia, jest niezbednym
czynnikiem tagodzacym spory. Nie powinna ona budzi¢
absolutnie zadnych negatywnych skojarzen u zadnej ze stron
sporu. Perswazje definiuje sie réwniez jako: Systematyczne
préby wptyniecia na mysli, uczucia i dziatania innej osoby za
pomoca przekazywanych jej argumentéw. W sensie opisowym
perswazja bywa czesto pokrewna znaczeniowo manipulacji,
retoryce, takze agitacji i propagandzie...




POSTAWA
|

e Uwewnetrzniona przez jednostke, wyuczona
sktonno$¢ (akt woli przejawiajacy sie w czynach) do
reagowania w spotecznie okreslony sposoéb,
szczegolnie przez podejmowanie okreslonych
dziatan w odpowiedzi na oczekiwania spoteczne.

e Postawa to uksztattowana w procesie zaspokajania
potrzeb, w okreslonych warunkach spotecznych,
wzglednie trwata organizacja: wiedzy, przekonan
uczué, motywdw, pewne formy zachowania i reakcji
ekspresywnych podmiotu zwigzana z okreslonym
przedmiotem lub klasg przedmiotow.

ZMIANA POSTAWY
|

Zmiana postawy powoduje zmiane w
zachowaniu. Jednak czesto trudno jest
zmienic¢ postawy poprzez uczenie. Istnieje
jednak pewna zaleznos¢, o ktorej
psychologowie spoteczni wiedzg od dawna,
lecz ktorg dopiero niedawno zaczeli
rozumiec¢: mianowicie, zmiany w zachowaniu
mogqg powodowacé zmiane postaw.

KSZTALTOWANIE RACJONALNYCH
POSTAW




e e e
P IR E =% 3 |
4wy lf yueen Jf sl
>l —— ) f/— ¢ f—" %
i g,‘l‘ _;:_, - IE _J% )
']ﬁ [ e —
===
L |— '1;——-__'f
]r ‘_]_'__: _L-_u' _I_____ \
— 3

SPODZIEWANE REZULTATY
|

DAJEMY PIENIADZE NIE DAJEMY PIENIEDZY

e lle dajemy? e Za co zaspokaja swoje

e Na co je wydaje i jak to potrzeby?
kontrolowacé? e Skad bierze pienigdze?

e Czy kontrolowaé e (Gdzie sie nauczy
wydatki? umiejetnosci

e lle wydaje? gospodarowania

zasobami?

e Czy mozemy
kontrolowaé wydatki?

e Gdzie je wydaje?
e Czy je wydaje?




TEORIA NERWOWYCH ZAB
|

e irracjonalnosc¢ zachowan ekonomicznych cztowieka

e cziowiek silnie reaguje na ostatnie bodzce i jest
sktonny do przeceniania strat i niedoceniania
wygranych. Strata 10 tys. euro wazy dwa razy tyle co
wygrana 10 tys. euro

e ta obawa przed ryzykiem pozwala przetrwaé
zwierzeciu w przyrodzie, w gospodarce prowadzi do
irracjonalnego leku przed zmianami nawet tam,
gdzie one sg korzystne.

TEORIA WARUNKOWANIA
KLASYCZNEGO

Pierwsza teoria warunkowania klasycznego
obejmuje badania zwigzkéw miedzy bodzcami i
reakcjami, wykrytych przez Pawlowa. Przedstawiciel
tej teorii - Miller (1978) uwaza, ze warunkowanie
klasyczne, czesto btednie uwazane jako paradygmat
wszelkiego uczenia sie, polega na zadziataniu na
organizm wyjsciowg informacjq (bodziec
bezwarunkowy), ktory wywotuje okreslong reakcje
niewyuczong (reakcja bezwarunkowa). Reakcja ta
poOzniej skojarzona jest z inng informacjg (bodziec
obojetny), po pewnej liczbie bodziec ten wywotuje
reakcje poprzednio bezwarunkows i staje sie
bodzcem warunkowym.




TEORIA WARUNKOWANIA SPRAWCZEGO
(INSTRUMENTALNEGO)

W tej teorii, warunkowania sprawczego Skinnera,
zachowanie zalezy od reakcji; albo otrzyma sie
nagrode albo uniknie kary. Wedtug podejscia
Skinnera wzmocnienie jakiego$ zachowania sie,
zachodzi po jego wystgpieniu i moze by¢ dodatnie
lub ujemne, utrwalajgc w ten sposéb zachowanie sie
pozgdane lub eliminujgc niepozadane. Rola tego
rodzaju warunkowania jest bardzo wazna, gdyz
przez zmiane reakcji, do ktorych sie stosuje
wzmocnienie, moze wyksztatci¢ nowe rodzaje
zachowania sie

TEORIA UCZENIA SIE SPOLECZNEGO
|

e uczenie sie poprzez doswiadczenie
bezposrednie z wzmocnieniem pozytywnym
lub negatywnym, ktére nastepuje po kazdej
Czynnosci,

e uczenie sie przez obserwacje,

e uczenie sie zastepcze za posrednictwem np.
kina, TV, video.




TEORIA MODELOWANIA |
WZMACNIANIA

e Nauka skomplikowanych zachowan przebiega stopniowo. A
zatem, jesli chcesz wzmocni¢ wzér skomplikowanego
zachowana u dziecka, dobrze jest zanalizowa¢ to zachowanie i
podzieli¢ na mate, tatwe do rozréznienia stopnie, ktére mozna
sprawnie wzmocni¢. Wzmocnienie traci na skutecznosci, jesl
podlegajace mu zachowanie nie jest jasne lub zbyt obszerne.

e Trudno np. wzmacnia¢ cos tak ogdlnego jak szacunek do
przyrody, duzo korzystniej bedzie jezeli uswiadomisz sobie,
jakie konkretne zachowania wyrazajg ten szacunek i wkasnie je
bedziesz wzmacniat.

TEORIA WYZNACZANIA CELOW

Teoria wyznaczania celéw skupia uwage na
procesie wyznaczania samych celow. Wedtug
psychologa Edwina Locke'a naturalna ludzka
sktonno$¢ do wyznaczania celéw i dgzenia do ich
osiggania jest przydatna jedynie wtedy, kiedy dany
cztowiek zarazem rozumie i akceptuje okreslony cel.
Cztowiek ma motywacje, kiedy postepuje w sposob
prowadzacy go do osiggniecia wyznaczonego celu,
ktOry zostat przez niego zaakceptowany i uznany za
mozliwy do osiggniecia.




TEORIA RACJONALNO SCI
SELEKTYWNEJ

Racjonalnos¢ selektywna polega na tym,
ze ludzie w ré6znym stopniu, nie zawsze
maksymalnym, dgzg do osiggniecia swoich
celow.

HIERARCHICZNA TEORIA POTRZEB
MASLOWA

Postawit on hipoteze, ze cztowiek w swoim
dziataniu dgzy do zaspokojenia zespotu
potrzeb, zas potrzeby te tworzg logiczng
hierarchie rozpoczynajacq sie od potrzeb
nizszego stopnia, ktérych zaspokojenie
redukuje niedobory w systemie
fizjologicznym (potrzeba pozywienia i wody),
a konczaca sie wyzszego stopnia potrzebami
osobistymi i abstrakcyjnymi.




PIRAMIDA POTRZEB

NIE WSZYSTKO MO ZNA KUPIC” -
ETYKA

»,MOWi Si e, ze za pieni gdze wszystko mo zna

kupi €. Nie, to nieprawda. Mo zecie kupi € sobie
jedzenie ale nie apetyt, lekarstwo ale nie zdrowie,
puszyste 0 zko, ale nie sen, wiedz e ale nie

rozs adek, obraz lecz nie dobrobyt, zabaw e ale
nie rado $¢€, znajomych ale nie przyjaciot, stugi

ale nie wierno $¢, biate wiosy ale nie reputacj e,
spokojne dni ale nie pogod e ducha. Za pieni adze
mozna kupi € tylko skork e tych wszystkich

rzeczy”’
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DZIEKUJE ZA UWAGE
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