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NEGOCJOWANIE PROGRAMU
NAUCZANIA JEZYKA
OBCEGO Z UCZNIAMI

W POLSCE

Negotiating a foreign language syllabus with students in Poland

This paper aims to explore the rationale of classroom negotiation - understo-
od as a discussion between all patticipants in the teaching/learning process
to decide on the organization of foreign language learning and teaching; It
outlines relevant issues connected with the process syllabus and the benefits
that can be expected from involving students in classroom decision making.
The article presents results of research conducted in Polish schools among
both students and teachers at different levels of education in order to see to
what extent the foreign language syllabus is negotiated there.

1. Wprowadzenie

Jednym z aktualnych akcentéw dydaktyki jezykéw obceych jest stawianie w cen-
trum uwagi uczniéw, koncentrowanie si¢ na ich aspiracjach, potrzebach w zakre-
sie nauki jezyka, preferowanych sposobach uczenia sig, itp. oraz dostosowywanie
do nich tresci i sposobu nauczania. Od ucznia oczekuje sig, iz bedzie aktywnym
i samo-kontrolujacym uczestnikiem procesu dydaktycznego, bioracym wspétod-
powiedzialno§¢ za jego przebieg i wynik. Przejawem zainteresowania uczniem
jest indywidualizowanie procesu nauczania i dostosowywanie sylabuséw do jego
oczekiwan, co w praktyce szkolnej moze by¢ realizowane m.in. przez angazowanie
ucznidow we wspoélne z nauczycielem projektowanie programu kursu jezykowego.
Obejmuje ono negocjowanie, a nastepnie wspolne podejmowanie decyzji zwigza-
nych z tym, czego 1 jak uczy¢. Celem niniejszego artykulu jest omowienie istoty
programow otwartych (process syllabus), ukazanie réznych aspektow wspotuczestni-
czenia uczniow w ich tworzeniu, ukazanie mozliwosci ich praktycznego zastoso-
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wania w klasie oraz préba odpowiedzi na pytanie na ile moga by¢ one akceptowa-
ne i stosowane w praktyce szkolnej w Polsce. Omdwione zostana wyniki badania
empirycznego przeprowadzonego wérdd uczniow i nauczycieli w naszym kraju na
réznych szczeblach edukacyjnych.

2. Rodzaje negocjacji w klasie jezykowej

Powszechnie wiadomo, ze negocjowanie jest typowe dla réznych sposobéw komu-
nikowania si¢ ludzi za pomocg tekstow pisanych czy ustnych. Breen and Littlejohn
(2000: 6—10) wyrdzniajg trzy rodzaje negocjacji, w zaleznosci od gléwnych celow,
jakim one stuzg i kontekstow komunikacyjnych — wtasne, interakcyjne i proce-
duralne. Negocjacje wlasne (personal negotiation) to zlozony proces psychologiczny
obejmujacy czynnosci kognitywne dokonujace si¢ w naszym mozgu, takie jak: roz-
réznianie, analizowanie, synteza, zapamigtywanie czy przypominanie sobie. Mamy
z nim do czynienia, gdy probujemy zrozumie¢ docierajacy do nas tekst, lub gdy
chcemy by¢ zrozumiani przez naszego rozmoéwce. Gdy interpretujemy znaczenie
stuchanego czy czytanego tekstu, negocjowanie zachodzi pomiedzy potencjalnymi
znaczeniami docierajagcego do nas tekstu, a tymi znaczeniami, ktére na podstawie
posiadanej wiedzy czy wczesniejszego doswiadczenia sami mozemy temu tekstowi
przypisaé. Jak zauwaza Widdowson (1978), znaczenie powstaje w naszej glowie,
co w konsekwencji powoduje, ze ten sam tekst moze by¢ réznie interpretowany
przez réznych odbiorcow. Ale jednoczesnie nadawanie znaczenia jest silnie zwigza-
ne z kontekstem spolecznym i kulturowym.

Negocjowanie interakcyjne (znteractive negotiation) ma miejsce, gdy uzywamy
jezyka w celu potwierdzenia, ze zrozumielismy lub nie, co druga osoba do nas
moéwi, albo gdy modyfikujemy wypowiedz pod wzgledem jezykowym, by stala
si¢ zrozumiala dla odbiorcy. M. Long (1981) twierdzi, ze negocjowanie znacze-
nia, ktére odbywa sie w trakcie interakcji uczniéw ze soba w klasie jest kluczowe
dla przyswajania drugiego jezyka, gdyz dodatkowo generuje ekspozycje znaczaca
(comprebensible input), zdaniem Krashena, niezbedna do opanowania jezyka obcego.
Zaroéwno negocjowanie wlasne, jak i interakcyjne stuza gléwnie odkrywaniu i dzie-
leniu si¢ znaczeniem, leza u podstaw uzywania jezyka, sa wiec kluczowe w procesie
jego uczenia sie.

Negocjowanie proceduralne (procedural negotiation) pomaga osiagnaé porozu-
mienie osobom o réznych punktach widzenia, wspoélnie rozwiazywac problemy lub
wypracowa¢ mozliwy do zaakceptowania dla obu stron spos6b dziatania®. W od-
niesieniu do procesu uczenia si¢ i nauczania jezyka obcego, postrzeganego dzis
jako doswiadczenie grupowe, negocjowanie proceduralne nabiera szczegélnego
znaczenia, gdyz dotyczy wspolnego podejmowania kluczowych decyzji zwigzanych
z organizacjg procesu dydaktycznego i jego zarzadzaniem, takich jak: dobor tredci
nauczania, metod pracy, tempa czy pomocy dydaktycznych. Pozwala laczy¢ narzu-

# W takim znaczeniu stowo negogowanie jest uzywane najczeéciej w jezyku potocznym,
w odniesieniu do rozmoéw prowadzonych przez dyplomatow, politykow, pracodawcdw czy
zwigzki zawodowe.
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cane z zewnatrz wymogi dotyczace programu nauczania z oczekiwaniami uczniéw,
ich priorytetami w zakresie uczenia si¢, zmieniajacymi si¢ potrzebami, preferowa-
nymi stylami i strategiami uczenia si¢. Tradycyjnie to nauczyciel arbitralnie podej-
mowal decyzje dotyczace wspomnianych kwestii, obecnie postuluje si¢ negocjowa-
nie ich z uczniami.

Biorac pod uwage realistyczne mozliwosci, w trakcie negocjacji procedural-
nych nauczyciel i uczniowie probuja osiagnaé porozumienie w zakresie tresci 1 for-
muly zaje¢. W przeciwienstwie do negocjaciji prowadzonych w §wiecie biznesu, nie
wystepuje tu konflikt intereséw — obie strony maja zbiezny cel, jakim jest opanowanie
przez uczniéw jezyka. Pomimo pojawiajacych si¢ rozbieznosci pomiedzy uczniami
a nauczycielem, Iaczy ich wspdlny interes, jakim jest jak najbardziej efektywny prze-
bieg procesu dydaktycznego. Nie ma tutaj elementu targowania si¢ (bargaining) w $ci-
stym tego stowa znaczeniu, a jedynie wspélna analiza mozliwosci i celéw™.

Negocjowanie proceduralne jest zawsze impulsem do podejmowania nego-
cjacji wlasnych i interakcyjnych, gdyz obejmuja one procesy zwiazane z wyraza-
niem znaczen 1 dzielenie si¢ swoimi spostrzezeniami w zakresie rozumienia kon-
kretnych tresci. Wszystkie trzy rodzaje negocjowania sg istotne w procesie uczenia
si¢ jezyka, poniewaz rozwijaja zdolno$¢ uczniéw do komunikowania si¢ w jezyku
obcym i sg ze sobg $cisle zwiazane™. Poprzez negocjowanie wlasne i interakcyjne
rozwija si¢ kompetencja komunikacyjna uczniow, ktora musza oni naby¢, jesli chea
sta¢ si¢ cztonkami nowej spolecznosci jezykowej. Poniewaz znaczna ich cze$¢ uczy
si¢ jezyka glownie w klasie, z perspektywy podejscia komunikacyjnego mozliwosé
negocjowania programu jest niezwykle cenna dla skutecznosci procesu uczenia si¢/
nauczania, gdyz opinie wyrazane przez poszczegolnych uczniéw na temat progra-
mu stanowig, zrodlo wielorakiej ekspozycji znaczacej dla innych (inpuf), zas dla nich
samych sa bodzcem do spontanicznego uzywania jezyka (output), czy wreszcie im-
pulsem do podejmowania dyskusji z kolegami w kwestiach najlepszych rozwiazan.
Pozwalaja takze uzywac jezyka w sposéb naturalny, gdzie tematem sa sprawy maja-
ce bezposrednie znaczenie dla uczniow.

3. Znaczenie negocjowania sylabusa w klasie
Psychologowie edukacyjni zachecali do rezygnacji z géry narzucanych, wcze-

$niej przygotowanych programoéw juz w latach 60. ubieglego wieku. Rogers
(1969) przekonywal, aby nie opiera¢ si¢ w szkole jedynie na z géry ustalonych

# Obie strony wnosza rézng wiedze w tym zakresie. Warto zauwazyd, ze niewielu uczniow
rozpoczynajacych nauke jezyka obcego potrafi zdefiniowac wiedze, ktéra maja nadzieje
posias¢ w trakcie jego trwania. Ich oczekiwania sa czesto niesprecyzowane. Zadaniem na-
uczyciela jest m.in. poméce im je najpierw uswiadomié, a nastepnie sformutowaé. W trakcie
negocjacji nauczyciel powinien tez pomoc uczniom nabraé pewnosci, ze przyjete cele leza
w zasiegu ich mozliwosci.

% Z punktu widzenia nauki jezyka najwazniejsze sa negocjacje wlasne i interakcyjne. Ne-
gocjacje proceduralne sq o tyle wazne, ze stwarzaja duzo okazji do negocjacji wlasnych
i interakcyjnych.
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tresciach czy metodach nauczania i otworzy¢ si¢ na réznorodne cele uczniow.
Apelowal, by koncentrowa¢ si¢ na samym procesie czy doswiadczeniu ucze-
nia sig¢, ktére postrzegal jako generujace wiedze 1 majace warto$¢ przez cale
zycie. Zadaniem nauczyciela jest stworzenie w klasie odpowiedniego klimatu
psychologicznego (psychological climate), co ma zmobilizowa¢ uczniéw do brania
odpowiedzialnosci za wlasne uczenie sie.

W przeciwienistwie do programoéw tradycyjnych, opartych na wezesniej usta-
lonych konkretnych elementach jezyka (product-based syllabuses) czy sprawnosciach
(skills-based syllabuses), przygotowywanych przez ekspertéw dla nieznanych im uzyt-
kownikow 1 narzucanych przez wladze oswiatowe szkotom, programy otwarte, na
biezaco negocjowane z uczniami, pozwalaja wybierac tresci nauczania zgodnie z ich
zalnteresowaniami i potrzebami oraz wybiera¢ najskuteczniejsze dla nich metody
pracy. W praktyce oznacza to, ze przedmiotem lekcji staja sie, np. rézne kwestie
metajezykowe, problemy fonetyczne, czy praca nad konkretnym stownictwem tyl-
ko wowczas, gdy uczniowie zglosza na to zapotrzebowanie 1 gdy nauczyciel uzna to
za uzasadnione. W warunkach szkolnych, gdzie program jest narzucony z zewnatrz
przez odpowiednie wladze, a uczniowie sa zobowiazani do zdawania egzaminu
po zakoniczeniu nauki, mozliwosci negocjowania programu sa nieco ograniczone,
szczegOlnie jesli chodzi o cele 1 tresci. Negocjacjom moga podlegac jednak metody
pracy czy forma oceny uczniéw. Wiedza, ktora w wyniku wspdlnych negocjacji
otrzymuja uczniowie, ma charakter réznorodny i dynamiczny. Prowadzone w kla-
sie negocjacje czgsto pomagaja uczniom poszerzy¢ repertuar uzywanych strategii
uczenia si¢ 1 ulepszy¢ sposob pracy nad przyswajaniem jezyka.

Jak wiemy, nasi uczniowie wnoszg do klasy réznorodne i bogate doswiad-
czenia osobiste, réznia si¢ tez miedzy soba wieloma cechami psychologicznymi
1 kognitywnymi oraz naleza do okreslonych spolecznosci socjo-kulturowych, ktore
czgsto narzucaja im wlasne normy spoleczne, tradycje edukacyjne oraz maja wo-
bec nich sprecyzowane oczekiwania co do rdl, jakie majaq pelni¢. W opisywanym
przez Budd’a (1992: 213) eksperymencie, zwigzanym z negocjowaniem programu
kursu przygotowujacego do FCE, poddana obserwacjom studentka-Japonka byla
na poczatku zdezorientowana — oczekiwala asymetrii w relacji uczen-nauczyciel,
a mozliwos§¢ wspolnego podejmowania decyzji dziwilo ja 1 bylo Zrédlem niepew-
nosci. Nalezy pamictad, ze znaczna cze$¢ uczniéw ma obraz edukacii, w ktérym nie
ma miejsca na ich autonomie, a nauczyciel arbitralnie decyduje o tym, czego i jak
bedzie ich uczyl. Wszystko to powoduje, ze nie sposob przewidzie¢ czy rozwiazaé
problemy, ktére moga pojawic si¢ w trakcie nauki jezyka, z czym mamy do czynie-
nia w przypadku programow tradycyjnych. Udzial uczniow w podejmowaniu de-
cyzji zwiazanych z procesem nauczania ma ostatecznie przyczyniac si¢ do wyboru
przez nauczyciela najbardziej optymalnych rozwiazan, ulatwiajacych im przyswa-
janie jezyka. Laczenie nauki jezyka z udzialem uczniéw w podejmowaniu decyzji
w klasie wyplywa z przekonania, ze edukacja powinna ich wzbogaca¢ — dostarczac
nie tylko okreslonej wiedzy czy umiejetnosci, ale takze mozliwosci madrego i sa-
mo-kontrolowanego dzialania, w szerszym kontek$cie wybranych przez kazdego
ucznia zyciowych celow.
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Negocjowanie sylabusa wigze si¢ z odrzuceniem tradycyjnych rél w interak-
cji klasowej. Dotychczas osobg inicjujaca dyskusje na lekcji byl jedynie nauczyciel.
Obecnie, dopuszczajac mozliwos¢ negocjacji, pozwala si¢ uczniom podejmowac
dialog z nauczycielem na kazdym etapie trwania kursu, wraca si¢ do negocjowania
kazdorazowo, gdy uczniowie tego chca. Tym samym odchodzi si¢ od autorytarnego
wzorca interakeji 1 zacheca uczniéw do wyrazania swoich opinii - ciagltego angazo-
wania si¢ w nadawanie zajeciom okreslonej formuly, zgodnej z ich oczekiwaniami.
W konsekwencji uczniowie przejmujg w wigkszym zakresie odpowiedzialnos¢ za
wlasna nauke, co uniezaleznia ich w duzej mierze od nauczyciela, umozliwia wick-
sze wykorzystanie dostepnych zasobéw jezykowych i daje kontrole nad tym, czego
sie ucza.

Negocjowanie pomaga uczniom sta¢ si¢ odpowiedzialnymi cztonkami spo-
fecznosci klasowej, ale uczy ich takze dyscypliny. Wspoltworzenie sylabusa nie
oznacza pelnej swobody czy dowolnosci w doborze nauczanych tresci oraz metod
pracy, ale wiaze si¢ takze z ciaglym utrzymywaniem w klasie rownowagi pomiedzy
oczekiwaniami kazdego z uczniéw, ich celami partykularnymi czy preferowanymi
metodami pracy. W trakcie dyskusji nad formula pracy w szkole, uczniowie nie-
ustannie konstruuja i rekonstruuja model uczenia si¢ w wymiarze jednostkowym,
jak 1 zbiorowym. Ma to z pewnoscia wplyw na to, w jaki sposob pracuja pozniej sa-
modzielnie poza klasa. Doswiadczenie zwigzane z negocjowaniem programu przy-
gotowuje ich takze do aktywnosci w spoleczenstwie obywatelskim. Klasa w skali
mikro odzwierciedla otaczajacy nas §wiat, w trakcie negocjacji uczniowie spotkaja
si¢ z réznymi opiniami na temat nowego jezyka czy jego uczenia si¢, co uswiadamia
im olbrzymia réznorodno$é w postrzeganiu przez ludzi §wiata i znaczen. W ten
sposob negocjowanie programu przygotowuje ich do funkcjonowania w wielokul-
turowym $wiecie. Uczniowie potrzebuja czasu i miejsca na refleksje nad tym, co
dzieje si¢ w klasie, aby zmierzy¢ si¢ z wyzwaniem jakim jest nauka jezyka obcego.

4. Praktyczne zastosowanie programow otwartych

Jak zauwaza Underhill (1989), mozliwos¢ negocjowania sylabusa nie oznacza, ze
uczniowie w takim samym stopniu jak nauczyciel moga nadawac¢ mu ksztalt — to
on ostatecznie ma do$wiadczenie i autorytet w kwestiach zwigzanych z nauczaniem
jezyka. Breen i Littlejohn (2000: 30—31) wyrdzniaja cztery obszary podlegajace
negocjacjom: okreslanie krétko- 1 dtugoterminowych celow, wybor tresci bedacych
przedmiotem pracy (elementéw jezyka, tematyki zajeé, sprawnosci, strategii uczenia
si¢ 1 kompetencji ktore nalezy rozwijac), dobér metod pracy oraz preferowanych
sposobow ewaluacji. Proces ten mozna traktowaé wybidrczo, tzn. w zaleznosci
od zglaszanych przez uczniow potrzeb, negocjowac¢ mozna wszystkie wymienione
elementy lub kazdy oddzielnie. Zasadniczym kryterium oceny w przypadku progra-
moéw otwartych jest stopien osiagniecia zaplanowanych celow. Analizie poddawane
sq tez uzyte metody 1 sposoby pracy — ocenia si¢ na ile skutecznie pomogly osia-
gngé wyznaczony cel. Oczywidcie ewaluacji nie dokonuje si¢ po kazdych zajeciach,
lecz po zakonczeniu okreslonego cyklu. Informacja dotyczaca oceny jest kluczowa
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zaréwno dla nauczyciela jak i ucznidéw, gdyz pomaga podjac wlasciwe decyzje przy
kolejnych negocjacjach, gdy planowany bedzie nastepny cykl zaje¢. Negocjacje
w klasie odbywajq si¢ w trzech etapach, co ilustruje schemat 1:

> 1. Wspolne ustalanie celéw nauki, tresci zaje¢, metod pracy i sposobu

oceniania

2. Drzialanie w oparciu o wspélnie uzgodnione decyzje na etapie 1

"

—— 3. Ocena przebiegu procesu uczenia si¢ 1 jego wynikéw (skutecznosé
procedur wybranych na etapie 2)

Schemat 1: Cykl negocjacyjny (Breen i Littlejohn 2000: 32).

Musimy jednak pamigta, ze wspomniane negocjacje nigdy nie odbywaja
siec w prézni, ale zawsze dotycza konkretnej rzeczywistosci edukacyjnej, w kto-
rej obowiazuje okreslony program, podrecznik czy przewidziany egzamin. Omo-
wiony cykl pozwala modyfikowaé istniejacy program tak, by maksymalnie taczyt
on priorytety 1 preferencje uczniéw z tym, co narzucone czy wymagane. Ponadto
negocjacje mogg dotyczy¢ réznych etapéw procesu dydaktycznego — szeroko ro-
zumianego programu danego kursu jezykowego, seri¢ lekeji, sekwencje zadan czy
pojedyncze zadanie.

Negocjowanie przebiegu procesu dydaktycznego z uczniami zwicksza ich
motywacje, co w duzym stopniu ma wplyw na podjecie przez nich okreslonego
dziatania i wysoki stopiefi determinaciji’’. Negocjowanie sylabusa z jednej strony
umozliwia wybor tresci zgodnych z wlasnymi celami uczniéw czy metod pracy
dopasowanych do ich styléw uczenia sig, a z drugiej pozwala nauczycielowi wy-
jasnia¢ na biezaco sam proces, co moze by¢ pomocne w tlumaczeniu uczniom
zrédla chwilowych niepowodzen. Dyskusje w klasie z pewnoScia przyczyniaja si¢
do ksztaltowawania odpowiedzialnosci uczniéw za efekt koncowy nauki, czynia ich
bardziej autonomicznymi oraz utwierdzaja w przekonaniu, iz maja kontrole nad
tym, co dzieje si¢ w klasie”. Udzial w dialogu, zaréwno z nauczycielem jak i t6-

1 Oczywiscie na gotowos§¢ do podjecia wysitku zwiazanego z nauka jezyka obcego maja
takze wplyw czynniki wewnetrzne. Zakres w jakim beda one ze soba wspotdziatac i znacze-
nie, jakie konkretny uczen bedzie im przypisywal, bedzie wplywac na poziom i zakres jego
motywacji.

> U podstaw programéw otwartych lezy podstawowe zalozenie konstruktywizmu zgodnie
z ktérym uczenie si¢ to proces nieustannego negocjowania znaczen, poprzez prace w gru-
pie oraz dyskurs.
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wiesnikami, ma ogromne znaczenie dla uczniowskich poszukiwan, prowokuje do
zadawania pytan oraz przyczynia si¢ do tworzenia w klasie atmosfery wzajemnego
zaufania i szacunku.

5. Negocjowanie sylabusa z uczniami w Polsce na przyktadzie woje-
wodztwa wielkopolskiego — badanie empiryczne

W celu zbadania stanu faktycznego negocjowania przez nauczycieli sylabusa
z uczniami w polskiej szkole na lekcjach jezykéw obeych, w maju i czerweu 2009 r.
przeprowadzono badania ankietowe wsrod uczniéw i nauczycieli w kilku typach
szkol w Poznaniu 1 Lesznie, na réznych etapach edukacyjnych, poczawszy od gim-
nazjum. Ze wzgledow praktycznych badanie zawezono do populaciji uczniowskiej
1 nauczycielskiej w wojewddztwie wielkopolskim. Zastosowano metode doboru
kwotowego, ktora opiera si¢ na znajomosci struktury populacji generalnej wedlug
przyjetych cech i narzucenia tej struktury na sklad segmentacyjny proby”. Badanie
przeprowadzono na prébie 150 uczniow (76 kobiet 1 74 mezcezyzn) 1 70 nauczycieli
(57 kobiet i 13 mezczyzn). Kwestionariusz uczniowski obejmowal 14 pytan, zas
nauczycielski 13, w wigkszosci zamknietych. Po dokonaniu stosownych obliczen,
uwzgledniajacych liczebnos¢ populaciji uczniowskiej w réznych typach szkot wo-
jewodztwa wielkopolskiego, ankiety rozdano 45 uczniom gimnazjum, 44 uczniom
szkol srednich, 61 studentom oraz 21 nauczycielom pracujacym w gimnazjum, 21
w szkotach $rednich i 28 zatrudnionym na wyzszej uczelni*. Wszystkie rozdane
ankiety wrocily do przeprowadzajacego badanie. W przypadku ucznidéw, postano-
wiono zbada¢ wplyw na ich skfonnos¢ do negocjowania takich parametrow jak:
ple¢, poziom znajomosci jezyka, rodzaj jezyka oraz etap edukacji. Kwestionariu-
sze nauczycielskie zbadano pod katem plci, typu szkoly, w ktorej sa zatrudnieni
respondenci, stazu ich pracy oraz nauczanego jezyka.

6. Ankieta uczniowska

Glownym celem badania bylo sprawdzenie czy w szkolach angazuje si¢ ucznidw
w podejmowanie decyzji czego i jak uczy¢ na lekcjach jezyka obcego oraz podejscie
badanych do negocjacji w klasie. Ankietowanych zapytano o stosunek do negocjo-
wania programu w klasie. Analiza wynikow wskazuje, iz zdecydowana wickszos$¢

3 W metodzie kwotowej liczebnos§¢ badanej proby badacz ustala arbitralnie, gdyz, w prze-
ciwiefistwie do metod doboru losowego, nie istnieja zadne formuly, a jedynie wskazania
co do jej wielkosci. W przypadku badania podobnego do prezentowanego w niniejszym
artykule minimalna liczebnos$¢ préby wynosi 50 (Por. S. Sudman 1976: 87).

3 Z informacji uzyskanych z Kuratorium Os$wiaty w Poznaniu oraz Urze¢du Statystycznego
w Poznaniu, w roku 2008 w woj. wielkopolskim w gimnazjach uczylo si¢ 130259 uczniow,
w szkotach $rednich 129639 uczniéw, studiowato za§ 178587 oséb. Populacja uczniéw
w wybranych typach szkét wynosita facznie 438485 osob (100%). Strukture populacii pod-
dang badaniu okreslono po ustaleniu procentowego rozkladu uczniéw w trzech typach
szkot — gimnazjum (29,71%), szkota $rednia (29,56%), wyzsza uczelnia (40,73%).

149



Pawel Sobkowiak

respondentow chciataby negocjowac sylabus (86,67%), a jedynie 13,33% jest temu
przeciwna. Wicksza ilo§¢ kobiet niz mezczyzn ma pozytywny stosunek do nego-
cjacji w klasie - popiera je odpowiednio 90,79% kobiet 1 82,43% mezczyzn. Brak
aprobaty deklaruje 9,21% kobiet i 17,57% mezczyzn. Wyniki badania wskazuja, iz
uczniowie w zdecydowanej wigkszosci chca wspotdecydowac o tym, co dzieje sig
w klasie niezaleznie od szczebla edukacji na jakim si¢ znajduja (powyzej 84% w kaz-
dym typie szkolnictwa objetego badaniem). Pokazuje to tabela 1:

Wyszczegdlnienie  Gimnazjum Szkota srednia  Wyzsza uczel-
nia

Tak 84,44% 86,36% 88,52%

Nie 15,56% 13,64% 11,48%

Tabela 1: Akceptacja badanych uczniéw dla negocjacji w klasie wedltug typu szkoty.

Rownie wysoki wskaznik aprobaty dla omawianego procesu zostal zaobser-
wowany, gdy prébe zaklasyfikowano wzgledem stopnia znajomosci jezyka, ktorego
badani si¢ ucza. Co ciekawe, najnizszy wskaznik, 77,78% uzyskali badani deklaruja-
cy bardzo dobrg znajomos¢ jezyka — by¢ moze sa oni przekonani, iz kompetentni
nauczyciele pomogli im osiagna¢ wysoki poziom znajomosci jezyka, stad nie widza
potrzeby angazowania si¢ w negocjowanie, tego co dzieje si¢ w klasie. Przypusz-
czalnie wierza w profesjonalizm nauczycieli, ktérym zostali powierzeni. Szczegdlo-
we wyniki zebrano w tabeli 2:

Znajomos¢ jezyka/  B. dobra Dobra Srednia Staba
Stosunek do nego-
cjacji

ozytywny 77,78% 90,43% 82,61% 83,33%
Negatywny 22.22% 9,57% 17,39% 16,67%

Tabela 2: Poziom znajomosci jezyka badanych a ich stosunek do negocjacji sylabusa.

W zwiazku z tym, iz zdecydowana wigkszo$¢ badanej préby uczy si¢ jezyka
angielskiego (86,067%), niemozliwe okazalo si¢ skorelowanie rodzaju jezyka, ktore-
go ucza si¢ badani z ich akceptacja dla omawianego problemu. Dodatkows trud-
nos¢ przy analizowaniu tego parametru stanowi tez fakt, iz poczawszy od gimna-
zjum uczniowie maja w szkole dwa jezyki obce, stad trudno byloby jednoznacznie
ustali¢, ktorego jezyka dotycza podane w ankiecie odpowiedzi.

Prawie polowa respondentéw przeciwnych negocjowaniu sylabusa mia-
ta problemy z uzasadnieniem swojego negatywnego stosunku do nich — jedynie
47,36% z nich podalo powody swej dezaprobaty. Ich zdaniem negocjacje wpro-
wadzaja chaos — w tradycyjnej klasie, w ktorej znajduje si¢ spora grupa uczniow,
trudno byloby o kompromis, nie warto tez negocjowac, gdyz nauczyciel 1 tak nie
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wezmie pod uwage opinii uczniow, ustalajac co i jak robi na lekeji. Nie widza tez
powodu, by zmienia¢ tradycyjny rozklad r6l w klasie — to nauczyciel ma potrzebne
kompetencje, by decydowac o przebiegu procesu dydaktycznego.

Badanych zapytano takze czy kiedykolwiek w swoim doswiadczeniu szkol-
nym negocjowali sylabus. Cho¢ ankietowani chcieliby wspotdecydowaé o tym,
czego 1 jak ucza si¢ w klasie, to jednak 58% z nich nigdy tego nie robita. Biorac
pod uwage fakt, iz negocjowanie sylabusa ma pozytywny wplyw na efektywno$é
nauczania, podnosi motywacje uczniow do nauki i pomaga ksztaltowaé postawy
autonomiczne, warto by negocjacjom poswiccaé wiccej uwagi w programie ksztal-
cenia i doksztalcania nauczycieli.

Najpowszechniej negocjuje si¢ w szkole sredniej — 72,73% respondentow
zetknelo si¢ z omawianym zjawiskiem. Okazalo sig, ze najwiecej odpowiedzi ne-
gatywnych udzielili studenci (az 55,74% z nich nigdy tego nie robila). Prawdopo-
dobnie angazowanie uczniéw we wspolne podejmowanie decyzji dotyczacych tego,
co dzieje si¢ w klasie, jest stosunkowo nowym zjawiskiem w naszym kraju, stad
studenci, mimo iz maja najdiuzsza histori¢ edukacyjna, mogli si¢ z tym jeszcze nie
spotka¢. Na nizszych szczeblach edukacji ksztalcimy juz pokolenie wychowane
w duchu liberalizmu, mtodziez kwestionuje wszelkie obowiazujace reguly, co moze
tlumaczy¢ w jakim$ stopniu obecnos$¢ negocjacji w wickszym zakresie. Szczegolo-
we dane ilustruje tabela 3:

Wyszczegolnienie Gimnazjum Szkola srednia ~ Wyzsza uczelnia
Tak 62,22% 72,73% 44.26%
Nie 37,78% 27,27% 55,74%

Tabela 3: Realne negocjowanie programu w szkole wedlug szczebla edukacji.

W subpopulacji uczniow, ktoérzy posiadaja doswiadczenie negocjowania
w klasie, najczesdciej spotykana forma negocjacji z uczniami jest rozmowa calej klasy
z nauczycielem — zadeklarowato tak 86,21% badanych posiadajacych doswiadczenie
negocjowania w klasie, co ma zapewne zwiazek z latwoscig ich przeprowadzania.
Z kolei ankiety wypelniato 11,49% respondentéw, 5,75% spisywalo swoje sugestie,
np. w formie listu adresowanego do nauczyciela, za$ 4,60% rozmawialo w cztery
oczy z nauczycielem. Negocjacje nie odbywaly si¢ w zadnej innej formie. Stosowane
formy, cho¢ wygodne dla nauczyciela, sa mato obiektywne — stosowanie kwestiona-
riuszy na wigksza skale z pewnoscia zobiektywizowaloby omawiany proces.

Ankietowanych zapytano takze o to, jakie elementy procesu nauczania
byly poddawane negocjacjom. Najczesciej uczniowie wspotdecydowali o stoso-
wanych w klasie metodach i technikach nauczania (44,83%). Stosunkowo duza
grupa (43,68%) miala wplyw na tempo realizacji programu, wyboér podreczni-
ka (31,03%), formuly pracy domowej (31,03%) oraz sposéb i zakres oceniania
(31,03%). W mniejszym zakresie badani negocjowali tresci nauczania (25,29%)
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1 elementy skladowe oceny (20,69%). 5,75% respondentéw miata wplyw na wybor
nauczyciela. Dotyczylto to subpopulacji studentow, ktérzy w duzym zakresie moga
wybiera¢ grupe lektorska, a co za tym idzie, nauczyciela. W polskiej rzeczywisto$ci
edukacyjnej na nizszych szczeblach nauczania uczniowie nie maja mozliwosci wy-
boru nauczyciela®.

Wyniki te sa zbiezne z oczekiwaniami calej badanej populacji uczniéw w tym
zakresie. Respondenci najbardziej chcieliby negocjowac z nauczycielem stosowane
w klasie metody i techniki nauczania (64%), sposob ich oceniania oraz zakres oceny
(50,67%), tempo pracy na lekcjach (46%), forme pracy domowej (45,33%) oraz wy-
bor podrecznika (41,33%). Badani w zdecydowanie mniejszym zakresie wykazuja
zainteresowanie wspoldecydowaniem o samych tresciach nauczania (28,67%), wy-
borze nauczyciela (27,33%) oraz ocenie ich postepéw w przyswajaniu jezyka (16%).
Uzyskane wyniki wskazuja, iz duza cz¢$¢ badanych jest niezadowolona z przebiegu
lekeji jezyka obcego w szkole, w szczegblnosci z jego efektywnosci. Mozemy przy-
puszczad, ze negocjowanie mogloby to zmienic.

7. Ankieta nauczycielska

Zdecydowana wigkszo§¢ badanej proby nauczycieli negocjuje z uczniami
elementy procesu dydaktycznego — 78,57%, za$§ az 92,86% uwaza, iz w szkole
mozna byloby to robi¢. Wystapily spore rozbieznosci pomiedzy wypowiedziami
nauczycieli i ucznidow. Wynikaja one z dwoch przyczyn — badanie miato charakter
retrospektywny i bylo prowadzone ex post (badano wigc stan §wiadomosci), a pro-
ba miata charakter kwotowy - struktura nauczycieli mogla odbiega¢ znacznie od
proby uczniowskiej. Czesé ankietowanych pomimo aprobaty dla tego procesu nie
angazuje si¢ w negocjacje, gtéwnie z braku czasu — priorytetem w szkole jest cze-
sto tzw. realizacja z gbry narzuconego programu. Ta grupa respondentéw wyraza
takze obawy, iz negocjacje wprowadzityby do klasy chaos. Mozna zaltozy¢, ze gdy-
by stosowano zobiektywizowana forme negocjacji w postaci ankiet, uniknieto by
wspomnianych obaw.

W przypadku subpopulaciji nauczycieli, ktorzy posiadaja doswiadczenie ne-
gocjowania z uczniami, najczesciej odbywaly si¢ one w formie rozmowy nauczy-
ciela z calq klasa (74,55%), czasami nauczyciele prosili uczniéw o spisanie swo-
ich sugestii (29,09%) lub rozdawali im specjalnie przygotowany kwestionariusz
(25,45%). Jedynie jeden sposréd badanych negocjowal w cztery oczy z uczniami
(1,82%).

Przedmiotem negocjacji byly najczesciej tempo realizacji programu
(54,55%), wybor metod i technik nauczania (49,09%), formy pracy domowe;j
(43,64%) oraz tresci nauczania (40%). Niektorzy nauczyciele ustalali z ucznia-
mi sposéb i zakres oceniania (27,27%) oraz pytali o ich opinie w kwestii wy-
boru podrecznika czy innych materialéw dydaktycznych (23,64%). Bardzo

» Wyniki podane w nawiasach nie daja w sumie 100%, gdyz ankietowani mogli podaé wig-
cej niz jedna odpowiedz.

152



Negocjowanie programu nauczania jezyka obcego z uczniami w Polsce

rzadko natomiast pozwalali uczniom wspétdecydowaé o wystawianej im ocenie
(9,09%).

Wszyscy badani nauczyciele uwazaja, iz wskazane elementy procesu dydak-
tycznego mozna by negocjowaé z uczniami na duzo wigksza skale. Pokazuje to
tabela 4:

Elementy procesu dydaktycznego mozliwe do negocjowania %
Wybér formuly zadant domowych 65,71%
Tempo realizacji programu 58,57%
Wyboér metod i technik nauczania 57,14%
Sposéb i zakres oceniania 38,57%
Wybér podrecznika i innych materialow dydaktycznych 37,14%
Tresci nauczania 32,86%
Elementy skladowe oceny 14,29%
Wybér nauczyciela 5,71%

Tabela 4: Elementy procesu dydaktycznego mozliwe do negocjowania z uczniami klasie.

Zdecydowana wickszos$¢ respondentéw uwaza, ze mozna by dyskutowac
z uczniami na temat ksztaltu czy formy zadan domowych, tempa realizacji pro-
gramu czy wyboru metod i technik nauczania. Rodzi to refleksje, Ze istnieje zapo-
trzebowanie na opracowanie zobiektywizowanej formuly przeprowadzania takich
negocjacji z uczniami.

Tabela 5 pokazuje negocjowanie wedlug plci — blisko dwukrotnie wigcej
nauczycielek niz nauczycieli dopuszcza uczniow do wspottworzenia okreslonego
ksztattu lekcji. By¢ moze wynika to z wigkszej sktonnosci mezczyzn do dominacji
1 wprowadzania modelu autokratycznego w klasie:

Wyszczegdlnienie Kobiety Mezczyzni
Tak 85,96% 46,15%
Nie 14,04% 53,85%

Tabela 5: Realne negocjacje nauczycieli z uczniami wedlug plci.

Typ szkoly w jakiej pracuje nauczyciel nie ma wickszego wplywu na ne-
gocjowanie programu z uczniami, cho¢ najpowszechniej dzieje si¢ to w szkotach
$rednich. Ilustruje to tabela 6:

Wyszczegolnienie  Gimnazjum Szkota $rednia Wyzsza uczelnia
Tak 76,19% 80,95% 78,57%
Nie 23,81% 19,05% 21,43%

Tabela 6: Angazowanie si¢ w negocjacje programu z uczniami wedtug miejsca zatrudnienia.
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Tabela 7 pokazuje wplyw stazu pracy badanej populacji nauczycieli na an-
gazowanie si¢ w negocjacje z uczniami. Jak wida¢ najbardziej sceptyczni w tym za-
kresie sa nauczyciele rozpoczynajacy prace — sztywno probuja realizowaé program
nauczania, boja si¢ rezygnowa¢ z prawa do arbitralnego podejmowania decyzji
dotyczacych przebiegu procesu dydaktycznego. By¢ moze sq tez niepewni swych
kompetencji. Z kolei nauczyciele pracujacy w szkole najdluzej by¢ moze sadza, iz
ze wzgledu na dlugoletnie doswiadczenie pracy z uczniami sami wiedza najlepie;
czego uczy¢ 1 jak.

Wyszcze-  Pierwszy Do 5 lat 6-—10lat  11-201lat 21 lati>
gblnienie  rok

Tak 66,67% 81,25% 81,25% 85,71% 64,29%
Nie 33,33% 18,75% 18,75% 14,29% 35,71%

Tabela 7: Negocjowanie programu z uczniami wedtug stazu pracy nauczycieli.

Analizujac dostgpne kwestionariusze pod katem nauczanego jezyka, do-
strzezono iz wszyscy nauczyciele jezyka rosyjskiego negocjuja z uczniami sylabus.
By¢ moze, w zwiazku ze stale stabnacym zainteresowaniem nauczaniem tego j¢-
zyka, chcg oni maksymalnie dostosowaé program kursu 1 to, co dzieje si¢ w klasie
do oczekiwan uczniéw, a tym samym zachowa¢ miejsce pracy. Najmniej angazuja
uczniow w negocjacje nauczyciele jezyka francuskiego — jedynie 50% badanej po-
pulacji. W tabeli 8 znajdziemy szczegétowe informacje dotyczace negocjacii re-
spondentéw z uczniami wedlug nauczanego jezyka:

Jezyk Angielski ~ Niemiecki  Francuski ~ Rosyjski Hiszpanski
Tak 77,42% 81,82% 50% 100% 75%
Nie 22,58% 18,18% 50% 0% 25%

Tabela 8: Negocjowanie sylabusa z uczniami wedlug nauczanego jezyka.

W obu ankietach ostatnie trzy pytania dotyczyly zainteresowania nauczycieli
oczekiwaniami ich uczniow w zakresie tego, czego i jak chcieliby si¢ uczy¢ na lek-
cjach jezyka obcego oraz pytania ich o ocene skutecznosci pracy nauczyciela. Uzy-
skane wyniki wykazuje olbrzymia réznice pomiedzy odpowiedziami udzielonymi
przez obie populacje. 88,57% pytanych nauczycieli planujac kurs jezykowy bierze
pod uwage oczekiwania uczniow, za$ zdaniem badanych uczniéw robi to jedynie
40,67% nauczycieli. Podobnie 87,14% nauczycieli deklaruje dostosowywanie me-
tod pracy w klasie do preferencji uczniéw. Wedtug populaciji uczniowskiej czyni tak
jedynie 26% nauczycieli. 71,43% badanych nauczycieli twierdzi, iz pyta ucznidw
na ile lekcje skutecznie pomagaja im opanowacé jezyk. Uczniowie deklarujg zas, iz
dzieje si¢ tak jedynie w przypadku 30% nauczycieli.
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Rozbieznos¢ pomiedzy odpowiedziami nauczycieli i uczniéw sa niezwykle
pouczajace. Uczniowie moga uczestniczy¢ w czyms§, czego nie s3 $wiadomi. Spo-
s6b sondowania ich potrzeb przez nauczycieli nie jest przez nich odbierany jedno-
znacznie (jak juz wspomniano wczesniej, w negocjacjach nie stosuje si¢ zobiekty-
wizowanych narzedzi badawczych, np. ankiet). Kolejny powdd rozbieznosci moze
wynikac z tego, iz nauczyciele wypelniajac kwestionariusze odwotujq si¢ czesto do
modeli nauczania, ktére poznali w trakcie swojej edukaciji. Wiedzg jak zgodnie z ak-
tualnymi trendami nalezy pracowac i odpowiedzi dostosowuja do nich. Posiadana
wiedza pozostaje jedynie na poziomie deklaracji — rzeczywisto§¢ szkolna znacznie
od niej odbiega. Dla zobiektywizowania odpowiedzi warto byloby w przysztosci
poszerzy¢ badanie iloSciowe o jako$ciowe — obserwowac badanych w klasie.

8. Wnioski i uwagi koncowe

Negocjowanie sylabusa jest nie tylko okazja do dostosowywania programu kursu
jezykowego do oczekiwan uczniow, ich preferencji w zakresie stosowanych sposo-
béw pracy czy oceniania, ale takze umozliwia nauczycielowi wyjasnianie na biezaco
celowosci konkretnego dzialania i wskazywanie na korzysci z tego plynace. Uswia-
damia uczniom takze istotne elementy samego procesu uczenia si¢, uczy odpowied-
niego stosowania okreslonych mechanizméw w trakcie nauki, przez co prowadzi
do niezaleznosci uczniéw i czyni ich odpowiedzialnymi za wlasna nauke tu i teraz,
a w dalszej perspektywie przygotowuje do samodzielnej pracy w przysztosci, co
jest niezwykle istotne w dobie edukacji postrzeganej jako proces trwajacy cale zycie.
Wplywa tez pozytywnie na motywacje uczniow do angazowania si¢ w roéznorakie
aktywnosci jezykowe w klasie, a w dalszej perspektywnie do opanowania znajo-
mosci jezyka obcego. Przeprowadzone badanie empiryczne wskazuje, iz w Polsce,
niezaleznie od typu szkoly, istnieje duza akceptacja, zarowno wsrod uczniéw jak
1 nauczycieli, dla negocjowania w klasie sylabusa. Cho¢ zdecydowana wigkszo§¢
populacji nauczycielskiej twierdzi, ze angazuje uczniow w decyzje dotyczace prze-
biegu procesu dydaktycznego, niestety pozostaje to jedynie na poziomie deklaracji
— ponad polowa badanych uczniow nigdy nie wspéldecydowala o tym czego i jak
si¢ uczy¢. Nalezy zatem promowac negocjacje wsrod nauczycieli w ramach progra-
moéw studidw oraz ksztalcenia podyplomowego.
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