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* FILOZOF CZY SOFISTA?
 SKAZANIE

e INTELEKTUALIZM ETYCZNY
e “WIEM, ZE NIC NIE WIEM”
* DIALOG



Wiem, ze nic nie
wiem

* . Jak bgk niestrudzony Sokrates
meczyt swoich rozmowcow
pytaniami, ktore ich samych pod
znakiem zapytania stawiajg, ktore
zmuszajg ich do zwrocenia uwagi
na siebie, do dbania o siebie
samych”.



https://www.flickr.com/photos/sparkleice/50108214437/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/

M ETO DJAY * METODA ELENKTYCZNA -+ METODA MAJEUTYCZNA

SOKRATYCZNA - Mecatywna * pozytywna

* gr. elenktikos — zbijajgcy * gr. maieutikos — potozniczy




CZY SOKRATES BYLBY DOBRYM SPRZEDAWCA ODKURZACZY?



http://p3.krosnoodrzanskie.pl/p,68,grupa-i----biedroneczki---3-latki
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/

»oPRZEDAWCA” - jaka potrzeba

| Zapytaj najpierw sktoni klienta do

SO KRATES siebie: zainteresowania sig

tym produktem?

Il Pytaj klienta -
- CO sprawi, ze wypracuj z klientem
bedzie zadowolony? oferte, zadajgc mu
pytania

- dopasuj oferte do - uswiadom

konkretnych potrzeb s
(pytaj)

potrzeby, ktorych
sam nie widzi




WYKORZYSTAJ
METODE SOKRATESA

* |.1-Zgoda zrozmowca

|.2 — Seria ,,przyjaznych” i
»,Zdziwionych” pytan, ktére maja
poddaé w watpliwosc¢ poglady
przedmowcy

|.3 — Doprowadzenie rozmowcy
do uznania, ze jednak nie wie...

II.1 - Pytania, ktére maja
uswiadomié rozmowcy jego
prawdziwe potrzeby i poglady
1I.2 - Rozmodwca sam odkrywa,
ze potrzebuje ,,odkurzacza”




SOKRATES COACHEM?

METODA MAJEUTYCZNA

Temat wybiera interlokutor
Formutuje teze/poglad/przekonanie

Sokrates zadaje pytania
(0 zatozenia, 0 dowody, 0 odmienne perspektywy,
0 konsekwencie)

Formutowanie wnioskow
Potwierdzenie lub zaprzeczenie tezie
Zacheta do dziatania

COACHING

Klient wybiera temat
Formutuje cel na sesje

Coach zadaje pytania
(doprecyzowuijace, gtebokie, zmieniajgce
perspektywe, o konsekwencje itd.)

Klient wybiera rozwigzanie do celu
Coach okresla action plan
Klient wycigga wnioski



Metoda ,,5 whys”

1.Wybieramy problem.

2.Rozmawiamy ze wszystkimi, na
ktorych ma wptyw.

3.Zadajemy co najmniej 5 pytan
zaczynajgcych sie od , Dlaczego?”

4.Znajdujemy przyczyne zrodtowa.

5.Ustalamy praktyczne rozwigzanie.
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KORZYSCIZE
STAWIANIA PYTAN

CWICZENIE UMYSLU (MYSLENIE ABSTRAKCYJNE, MYSLENIE
KRYTYCZNE)

CWICZENIA UWAZNOSCI (OBJAWIAJA UKRYTE ZALOZENIA,
NIEPRZEWIDZIANE KONSEKWENCIJE)

EMPATIA
LEPSZE POZNANIE SAMEGO SIEBIE I INNYCH
NIEUSTANNA NAUKA

PYTAJ SAM SIEBIE I NIEUSTANNIE KWESTIONUJ TO, CO
SLYSZYSZ



KORZYSQI Z CZYTANIA
FILOZOFOW

* NOWE PERSPEKTYWY
* NOWE METODY (DIALOGI WZORCE)
 TEKSTY NAS NIE OCENIAJA

* NIE CZYTAMY FILOZOFOW, ABY POZNAC ICH
POGLADY, ALE ZEBY SPOJRZEC NA WSPOLCZESNY

SWIAT ICH OCZAMI




OGRANICZENIA FILOZOFII

Filozofia nie skrywa obietnicy zapewnienia
cztowiekowi jakiejkolwiek zewnetrznej
rzeczy. Gdyby to robita (lub gdyby byto
inaczej, niz twierdze), filozofia pozwalataby
na cos, co wykracza poza jej kompetencije.

Tak samo jak materiatem
wykorzystywanym przez ciesle jest drewno,
a cztowiek odnawiajgcy posggi pracuje z
miedzig, tak przedmiotem umiejetnosci
zycia jest egzystencja danego cztowieka.

EPIKTET




PYTANIA




