
Doskonalenie podej cia

Kilka uwag nt. doskonalenia podej cia:

Uusikylä, K. (2002) : Kreatywno  oraz osoba kreatywna.
- Proces kreatywny rozpoczyna si  od znalezienia problemów.
- Osoba kreatywna: niezale na, innowacyjna, podejmuj ca

ryzyko, energiczna, intuicyjna oraz toleruj ca niepewno

Nonaka & Takeuchi (1995): Uczenie si  oraz tworzenie nowej
wiedzy

- s  procesami spo ecznymi, wspólnymi

Wenger, E. (1999, 2002): Tworzenie i kultywowanie spo eczno ci
praktyki

- Uczenie si  w pracy jako process interaktywny, teoria
kszta cenia spo ecznego

- Podkre la uczestnictwo

Hakkarainen et al. (2002): Kszta cenie dociekliwe
- Nie wystarczy robi , trzeba jeszcze docieka .

Senge (1990); Hargreaves & Jarvis (1998); et al. Organizacja
ucz ca si

- Wszystko ma wp yw na wszystko.



Doskonalenie podej cia

Rozpoczyna si
- od w asnych potrzeb i do wiadcze  (problemy i sprawy, których
do wiadczamy, w obliczu których stoimy)
- od potrzeb organizacji (okre lone obszary doskonalenia oraz
akcentowania)

Wymaga
- (do wiadczonego) uczestnictwa
- Nastawienia reformatywnego
- Ci ej ewaluacji
- Partnerstwa, sieci, wspó pracy

Doskonalenia dyskursu
- dzia anie, które ma wspólny cel – dyskurs celowy
- werbalizowanie/wyra anie potrzeby oraz kierunku

doskonalenia
- Ró norodna perspektywa, wspólny rozwój/doskonalenie



Dyskurs dociekliwo ci (Eteläpelto, A. 2006)
- Wszyscy przedstawiaj  swoje pogl dy
- asne pogl dy s  zbudowane w sposób konstruktywnie

krytyczny na innych pogl dach
- Ró ne pogl dy s  analizowane przed podj ciem decyzji
- Ró ne sugestie s  dyskutowane razem
- Podnoszone s  argumenty i kontrargumenty
- Spieranie si  jest przejrzyste i interaktywne

Ten rodzaj dyskursu jest wymagaj cy!

Dyskurs kumulatywny
- Odmienne opinie nie s  przedstawiane
- Odmienne informacje s  bezkrytycznie zbierane w jednym

miejscu
- Pogl dy innych s  wzmacniane oraz powtarzane
- Dawne pogl dy mog  zosta  wzbogacone
- asne pogl dy nie s  wyja niane lub popierane

argumentami
- Uzasadnienie w asnych pogl dów nie jest prezentowane

Dyskurs polemiczny
- Nie jest prezentowane adne twierdzenie lub kontr-

twierdzenie poparte argumentami – ”nie – tak”
- Decyzje podejmowane s  indywidualnie, rozwi zania nie

maj  zosta  znalezione wspólnie
- Konkurencja zamiast wspó pracy


