CATECHISTI 4 – Il catechista comunicatore
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-  Scheda per il laboratorio verifica 

Saper comunicare è necessario per un catechista. Egli si assume il compito di far passare messaggi, idee, comportamenti ad altre persone; spesso sono bambini e ragazzi. Tutti comunichiamo, in qualche modo; ma si può imparare a comunicare meglio.
Inoltre la comunicazione è un processo finalizzato alla messa in comune, tra due o più interlocutori, di esperienze, informazioni, pensieri, emozioni. Questo non è cosa da poco; corrisponde all’aprirsi a. E non risulta facile. La volontà e la motivazione fanno parte integrante della comunicazione: si vuole dominare sull’altro o entrare in comunione con lui?

1. La comunicazione è una realtà complessa

Il processo di comunicazione non è un fenomeno lineare: non si può pen​sarlo come un percorso rettilineo tra chi parla da una parte e l'ascoltatore. Si tratta invece di un sistema circolare, fatto di parole, occhi, mani, vesti​ti, gesti, rapporti fra le persone, intenzioni, ecc. Nel senso di un'azione che si sviluppa e fa la spola avanti e indietro per tessere i fili del linguaggio ver​bale, del linguaggio espressivo, del linguaggio dell'ascolto. Naturalmente la risorsa più efficace per comunicare è la parola, ma dire che la parola rappresenta il mezzo migliore per questo scopo non signifi​ca sostenere che sia l'unico.

Per una buona comunicazione
Tre elementi soprattutto devono essere tenuti in conto per la definizione di una buona comunicazione:

Il verbale: le parole;  Il vocale: la voce;  Il visivo: ciò che l'uditore vede. 
Il grado di coerenza tra questi tre elementi determina la vo​stra credibilità. Quindi, più siamo coerenti, più siamo credibili. Per esempio: se qualcuno guarda verso terra, parla con voce esitante e tre​mante, tormentandosi le mani, e dice nello stesso tempo: ‘Sono felice di trovarmi qui’, emette un messaggio non coerente.
Si dice comunemente che viviamo nell'epoca dell'immagine. Questo signi​fica che oggi, più che in altre epoche, ha importanza ciò che gli uditori vedono.

C'è chi ha voluto misurare l'importanza relativa dei tre fattori, parole, to​no di voce e altri comportamenti non verbali (gesti, mimica facciale, postura) quando non c'era coerenza tra loro. La conclusione cui è giunto è che le parole sono relativamente poco importanti, dato che determinano solo il 10% dell'impatto, rispetto al 40% del tono della voce e oltre il 50% del comportamento non verbale.

In sostanza, se il tono di voce e il comportamento non verbale contraddi​cono le parole, il messaggio non passa o passa solo parzialmente, mentre l'effetto è massimo quando i canali si rinforzano tra di loro. Quindi: vale quello che si dice, ma vale di più il modo in cui lo si dice.

Per capire questa semplice, anche se in apparenza paradossale verità, ba​sta analizzare il nostro modo normale di giudicare la gente: dal vestito, dai capelli, dalla stretta di mano... e come il nostro giudizio condizioni am​piamente il nostro modo di ascoltare.
La sfida della parola parlata

In questo nostro tempo è necessario riscoprire la comunicazione orale, so​prattutto in campo ecclesiale, per ridare forza all'omiletica e alla catechesi. Per motivi molto seri.

-  Da molte parti si sente dire che la religione cristiana è la «religione del libro». Il riferimento è fatto spesso alla Bibbia, che di fatto è Parola di Dio «scritta» e occupa quindi un posto centrale per i cristiani (e anche per gli ebrei). Questo però non significa affatto che il modo migliore di «esprime​re» la fede cristiana sia la «parola scritta». Perché il cristianesimo è la reli​gione della parola viva: una parola che va e viene, che circola, che si dà e si riprende, che interpella, giudica e perdona. La religione della parola «detta» e ascoltata, non scritta e letta.

-  Il messaggio cristiano originale non passa da un testo scritto, ma da una parola ascoltata a una parola detta e fatta per essere ascoltata. In Roma​ni 10,17 san Paolo afferma: «La fede dipende dall'ascolto».
-  Per il cristianesimo, il testo non è originalmente canale o mezzo per trasmettere kerigma e rivelazione, ma soltanto supporto per la memoria di un mes​saggio, un contenuto sapienziale o un insegnamento narrativo che circo​lano dalla bocca all'orecchio e non possono accontentarsi di andare dalla pagina scritta all'occhio che legge. La lettura ad alta voce permetteva precisamente di ascoltare ciò che si leggeva.

-  Sono soprattutto tre le differenze tra il procedimento scritto e quello orale:

Lo scritto si distingue dall'orale per il fatto che uno passa attraverso lo sguardo e l'altro per delle parole dette, cioè dei suoni. Lo sguardo privilegia l'esteriorità, mentre i suoni toccano l'interiorità. Per questo nella liturgia, la Parola di Dio deve essere «proclamata», deve cioè «risuonare».

Lo scritto si presta particolarmente all'analisi. Il discorso ascoltato viene inteso nella sua globalità, come sintesi. Si ritengono meno i dettagli, ma il movimento generale, i toni, le immagini forti. E allusivo, evocativo, invo​cativo. Conviene quindi soprattutto per la comunicazione di una parola che essenzialmente vuol salvare e convertire.
    La lettura silenziosa è un atto eminentemente individuale, che isola il let​tore dal suo contesto. La comunicazione orale presuppone che si sia al​meno in due, o meglio un gruppo: è un atto a dimensione comunitaria. Agisce sull'insieme della comunità, può contribuire a edificarla o a di​struggerla.
2. La competenza comunicativa può crescere

Alcune ricerche recenti hanno individuato dei fattori che aumentano la ca​pacità di codificare, cioè inviare messaggi, e altri che aumentano la capa​cità di decodificare, cioè di interpretare i messaggi.

La capacità di inviare messaggi aumenta:

- in presenza di tratti della persona che indicano estroversione e apertura;

- con un bell'aspetto e un elevato livello di autostima;

- con un basso livello di dogmatismo;

- con la capacità di personalizzare le esperienze emotive;

- se si è aperti e disponibili;

- con una buona capacità di persuadere e influenzare.

La capacità di interpretare i messaggi ricevuti aumenta: 
- con la socievolezza e il piacere della compagnia;  
- con l'esperienza, l'età e l'addestramento.

Tale capacità invece decresce con il crescere di tratti segnati dall'astuzia o vissuti in termini assoluti.
Quali sono gli elementi di una buona atmosfera psicologica?

Sono essenzialmente due: il calore e l'empatia.

-  Generalmente si ritiene che il calore abbia tre dimensioni principali:

· saper trasmettere la disponibilità all'ascolto;

· saper comunicare considerazione per i valori e le qualità individuali;

· mostrarsi interessati e quindi saper aiutare l'altro a parlare dei suoi pro​blemi.

Queste dimensioni vengono attivate da alcuni specifici comportamenti ver​bali e non verbali. Ad esempio:

· un buon contatto visivo;

· l'atteggiamento, il modo di gesticolare;

· l'invito a parlare;

· l'incoraggiamento a proseguire; l'assenza di interruzioni; 

· una mimica che mostri attenzione e interesse per quello che i ragazzi raccontano;
· ma soprattutto è importante saper fare le domande.
- A sua volta, l'empatia, anche se dipende in gran parte dalla capacità di comunicare calore, implica una ulteriore dimensione costituita da due di​verse capacità:

· la capacità di focalizzare l'attenzione sugli stati d'animo e sulle sensa​zioni degli ascoltatori;

· la capacità di segnalare questa sintonia inviando messaggi verbali e non verbali adeguati alle capacità di ricezione di chi ascolta.

Molto spesso chi per professione o missione deve comunicare con dei bam​bini o dei ragazzi è disturbato dall'indisciplina e dalle frequenti distrazio​ni provocate dal gruppo o dalla classe. L'irritazione e la frustrazione che ne conseguono turbano la comunicazione e spesso la vanificano. Chi è sotto stress tende a rispondere come se fosse condizionato o pro​grammato con dei sistemi di risposte standard che di solito peggiorano la situazione. Tutti noi ricordiamo perfettamente l'impatto negativo che questi messag​gi hanno avuto su di noi. Certi messaggi trasformano la comunicazione nel suo contrario, una spe​cie di guerra, un «confronto», per vedere chi comanda.
E’ importante prepararsi
Il 95% di un discorso ben riuscito nasce prima di cominciarlo. La prepara​zione è tutto, o quasi tutto.

Anzitutto bisogna mettere in conto che parlare agli altri richiede una buo​na dose di coraggio. Perciò:

- Tenete sempre presente l'obiettivo. 
Il catechista non deve accontentarsi di trasmettere il senso del testo bibli​co come in una conferenza o in una lezione scolastica: deve comunicare in qualche modo l'effetto che questo testo dovrebbe produrre come Paro​la di Dio.

- Non abbiate paura.

Parlare agli altri è uno dei metodi migliori per superare la timidezza e l'impaccio, sviluppando coraggio e fiducia in se stessi. Ricordate sempre che la paura è il prodotto dell'ignoranza e dell'insicurezza. Nasce da fat​tori d'ansia.

In ogni caso, sappiate che tutti hanno un po' di paura a parlare in pub​blico. Questa paura è utile perché costringe a prepararsi.

- Chi è preparato è tranquillo e sicuro. Prima di iniziare fate attenzione che:

· tutti gli appunti, gli stampati, i supporti visivi, ecc. siano pronti;

· tutte le necessarie attrezzature siano state predisposte;

· il riscaldamento, i posti a sedere, l'illuminazione e l'aerazione siano co​me li desiderate.

- Mirate a dare una prima impressione positiva.

· aspettate finché non c'è silenzio;

· iniziate con energia e entusiasmo;

· guardate le persone negli occhi mentre parlate;

· procedete con le osservazioni introduttive senza dover consultare gli ap​punti;

· state fermi ed eretti;

· sorridete e cercate di apparire rilassati, sicuri e padroni della situazione;

- accertatevi che la vostra voce sia udita da tutti. Se sono in tanti, che ar​rivi anche in fondo alla sala.
Un consiglio: non cominciate mai scusandovi di qualche vostra presupposta incapacità di saper parlare o di non essere preparati.

3. Il triangolo decisivo

Possiamo immaginare la comunicazione umana come un triangolo con tre lati:
a – ciò che viene detto; b – colui che parla; c – gli ascoltatori;

Per ciascuno di questi elementi esistono delle regole semplici e praticabili che consentono di migliorare notevolmente la qualità della comunicazio​ne verbale.
A. Ciò che viene detto

Solo la conoscenza reale di ciò di cui si parla assicura l'attenzione degli

ascoltatori. Perciò:

· dovete conoscere nel modo più profondo e serio ciò di cui dovete parlare;

· conoscerlo in modo vitale e personale, non solo teorico;

· raccontate quel che la vita vi ha insegnato. Un/una catechista ha certa​mente una esperienza di fede vissuta nel quotidiano;

· chiedetevi con molta onestà, quando volete realmente far giungere le vostre parole all'interlocutore, chiunque esso sia: «Perché mai dovrebbe stare ad ascoltarmi?»;

· delimitate con grandissima cura l'argomento. Occorre un piano accura​to con una suddivisione degli argomenti in base al tempo disponibile;

· devono essere chiare le idee fondamentali.
La sorgente è dentro di voi

L'efficacia e la competenza non vi vengono da un libro assimilato fretto​losamente o da un foglietto di appunti preparato all'ultimo momento. Chiedetevi: «Perché credo questo? Quando ho trovato questa idea realiz​zata in concreto? Che cosa con esattezza sto cercando di provare? Com'è esattamente accaduto?».

· Raccogliete molte più informazioni di quante vi servono. Sarete pronti per qualunque domanda o difficoltà.

· Arricchite il vostro discorso con illustrazioni ed esempi. Mantenete il di​scorso vivo preparando aneddoti e battute da disseminare nei momenti critici. Un buon esempio è il modo migliore per rendere un'idea chiara, in​teressante e convincente.

B. Colui che parla

Come acquisire questa importantissima tecnica? Sei sono i modi per farlo, suggeriti dagli esperti: umanizzare, personalizzare, specificare, dramma​tizzare, visualizzare, l'ascolto attivo. Vediamoli uno per uno.

Umanizzate la vostra conversazione 
I bambini e i ragazzi che incontrate hanno già avuto molte ore di lezione a scuola. Non si divertono certo a subirne un'altra. Anche se avete deciso di presentare una teoria astratta (per esempio, il significato del Battesi​mo), raccontate la storia di un Battesimo a cui avete assistito, di quello che vi ha detto una persona che avete incontrato, ecc.

Personalizzate la vostra conversazione usando i nomi 
Non dite soltanto «un tale era amico di un altro», dite Giovanni aveva un grande amico di nome Simone, abitavano sulle rive del lago di Genesaret...

Arricchite la conversazione di particolari 
Ricorrete per questo alla formula delle cinque domande che ogni giorna​lista si pone quando scrive un articolo: Chi? Che cosa? Dove? Quando? Perché? Naturalmente senza appesantire troppo e senza perdere di vista gli obiettivi e il senso del discorso.

Drammatizzate ricorrendo al dialogo.  

Solo così riuscirete a coinvolgere i ragazzi in quel che dite.

Usate parole capaci di evocare immagini 
Uno stile astratto è sempre cattivo. Le frasi dovrebbero essere ricolme di pietre, metalli, sedie, tavoli, animali, uomini e donne. In catechesi è vita​le l'uso del linguaggio simbolico.

Utilizzate l'ascolto attivo 
Se qualcuno dei ragazzi vuol intervenire, incoraggiatelo mostrando il vo​stro interesse.
Colui che parla deve essere autenticamente appassionato all’argomento

Domandatevi spesso: se qualcuno facesse un'obiezione a ciò che sto di​cendo, sarei disposto a difenderlo con convinzione autentica? 

L'argomento scelto deve starvi a cuore 
Se non siete emotivamente coinvolti dall'argomento prescelto, non potete aspettarvi che i vostri ascoltatori credano nel vostro messaggio. Un cate​chista che personalmente ha uno scarso interesse per il sacramento della Riconciliazione, molto difficilmente riuscirà a parlare ai suoi ragazzi di questo sacramento. Il grande nemico è in realtà la superficialità. Un argomento a prima vista in​differente può diventare assolutamente affascinante se viene approfondito.

Rivivete ciò che state descrivendo 
Sforzatevi di esprimervi in un linguaggio vivido e preciso. Il racconto in ter​za persona è interessante, ma se ricreate delle emozioni che avete provato, quello che dite susciterà un interesse maggiore. Televisione e musica atti​rano perché fanno largo uso dell'emozione. Non mettete la sordina ai vo​stri sentimenti: lasciate vedere ai vostri ascoltatori che l'argomento vi coin​volge personalmente. La fede esige necessariamente questa testimonianza.

    Mostratevi convinti 
    Il primo impatto con gli ascoltatori è fondamentale. Chi si accinge a par​lare come se stesse salendo sul patibolo si vota al fallimento. Comunicate ai ragazzi la sensazione di aver qualcosa di importante da dire e di non ve​der l'ora di dirlo proprio a loro.

Un attimo prima di incominciare, respirate profondamente. Incominciate con vigore, tenete il capo ben eretto, imprimete una certa forza alle vostre prime parole. Dovete dare l'impressione di controllo, fiducia ed entusiasmo.

Anche il corpo comunica: la voce

È lo strumento per eccellenza di chi vuol parlare in pubblico, e su di esso è importante lavorare. Non esitate a registrarvi, poi ponetevi le seguenti do​mande: La voce era abbastanza forte? L'articolazione era corretta? Il ritmo gradevole, non troppo rapido né monocorde? Quale impressione provoca la mia intonazione (calore, sincerità, accoglienza, severità...)? Suono convincente?
Il tono della voce: è attraverso a esso che riuscirete a sedurre, convincere, at​trarre... o annoiare il vostro uditorio. È ciò che dà colore alle nostre frasi.

Secondo gli esperti, il tono e la qualità della voce costituiscono l'84% del​la credibilità quando la gente non può vedere colui che parla (per esempio al telefono). Si tratta quindi di due elementi da non trascurare. Esercitate​vi ad accentuare le parole chiave delle vostre frasi. Nessuno è in grado di ascoltare un discorso anche solo di mezz'ora, senza avere mai dei cali di at​tenzione. Pertanto le persone in grado di dare al contenuto delle loro pa​role, la forza e l'intensità derivanti dall'utilizzo dei toni giusti, hanno il vantaggio di risvegliare continuamente l'attenzione degli ascoltatori.

Il ritmo del discorso: non si deve né annoiare né stressare gli ascoltatori. Un buon ritmo deve consentire agli ascoltatori di comprendere tutte le parole pronunciate.

Essere spontanei e naturali: queste qualità, in realtà, richiedono una accura​ta preparazione. Solo chi è sicuro della propria preparazione può permet​tersi di essere «naturale». Chi incomincia un discorso con la preoccupazio​ne di «che cosa dire», risulta disastrosamente indigesto agli ascoltatori.

Lasciatevi «prendere» emotivamente dal vostro discorso: chi esprime un senti​mento reale o una convinzione, risulta di solito molto convincente.

Pensate a sorridere: la voce è lo strumento più potente per comunicare un at​teggiamento positivo. La gente percepisce il sorriso anche tra le parole. Ne sgorga un'immagine di calore ed entusiasmo.

Anche il corpo comunica: lo sguardo
Quando dobbiamo prendere la parola un po' di paura ci pizzica sempre. Abbiamo paura dello sguardo degli altri. E visto che noi non possiamo fuggire... fugge il nostro sguardo.

Parlare agli altri è anche questo importante incontro di occhi. Ricordatevi che lo sguardo è un importante mezzo di comunicazione umana.

· Guardate gli interlocutori negli occhi, ma senza fissarli troppo per non in​timidirli.

· Dedicate da 1 a 3 secondi di sguardo per ogni ascoltatore (per dimostra​re che avete interesse a tutto il gruppo).

· Se vi sentite a disagio fissate la fronte dei vostri interlocutori. 
Il nostro sguardo è più eloquente di noi. Evitate:

· di guardare in aria o per terra: dareste l'impressione di non essere impli​cato veramente nella cosa e di essere capitato lì per caso. Non ispirereste fi​ducia;

· di chiudere gli occhi (anche a metà): esprimereste il sentimento di non voler essere lì;

· di avere lo sguardo agitato, in perenne movimento: sembrereste inquie​ti e a disagio;

· di avere lo sguardo insistente su qualcuno, come se parlaste prendendo la mira: vi darebbe una connotazione impertinente che può risultare fa​stidiosa.
Anche il corpo comunica: l’espressione del viso

L'espressione del viso è il barometro del vostro pensiero: abbiate un'aria aperta e sprizzate simpatia.

Il nostro viso difficilmente riesce a mentire. Nell'interazione faccia a faccia, il viso comunica molte informazioni, facendo da sostegno all'interazione stessa. L'espressione facciale spesso è più eloquente delle parole. Immaginatevi di essere assorti nella lettura di un libro, e di essere interrotti dall'arrivo di vostro figlio. Vi basterà uno sguardo per capire che ha com​binato qualcosa e quando voi chiederete: «Che cosa è successo?», quasi certamente otterrete una risposta utile a chiarire l'accaduto, ma non vi di​rà che ora ha paura di essere punito. Glielo leggerete in faccia. Le espressioni del vostro viso sono un mezzo efficace per far passare un messaggio: se inarcate le sopracciglia o fate smorfie di disgusto comuni​cherete scetticismo; il sorriso è un'arma a doppio taglio: non si improvvi​sa facilmente, ma illumina il discorso se viene ben usato.
Anche il corpo comunica: i gesti
Per capire come parla il nostro corpo è utile fare una distinzione tra gesti, posizioni e atteggiamenti.

I gesti sono i movimenti eseguiti da una o più parti del corpo (mani, pie​di, testa...).

Le posizioni corrispondono al disporsi della figura umana (stare in piedi, seduti...).

Gli atteggiamenti infine, rispondono alla domanda: come vengono rea​lizzate le posizioni? In maniera rilassata, tesa, stanca, ecc. Un atteggia​mento può anche trasformarsi in posa. In teatro, ma soprattutto nella vita sociale, la posa ha a che vedere con l'apparire, molto più che con l'essere.

A ogni atteggiamento mentale corrisponde un atteggiamento muscolare! Quando una persona parla, compie dei movimenti con tutto il corpo stret​tamente coordinati con il discorso e parti integranti della comunicazione vista nella sua totalità. Le parti maggiormente coinvolte nelle attività gestuali-espressive sono le mani e la testa.

Anche il corpo comunica: le mani
Parlare con le mani» può sottolineare, enfatizzare, rendere più incisivo un discorso, ma attenti agli abusi.

- Evitate di incrociare le braccia: è un atto di chiusura in se stessi.

· Non incrociate le mani davanti o dietro alla vostra persona.

· Non stropicciatevi le mani.

· Non mettetele in tasca.

· Non passatevi le mani nei capelli.

· Non rimettetevi continuamente a posto i vestiti.

· Non tenete oggetti in mano: sareste tentati di giocherellare con essi.

· Non torturatevi le dita.

- Se portate occhiali teneteli o toglieteli, ma soprattutto evitate di toglierli e metterli in continuazione.
Anche il corpo comunica: i piedi, la posizione, il vestito
Lasciate che i vostri piedi siano ben saldi al suolo e dritti come il vostro spirito. Evitate di stare sulla punta dei piedi.

Il vostro atteggiamento generale deve essere il riflesso del vostro spirito.     Ecco alcuni consigli di base:

· Sorvegliate la vostra andatura, è la prima cosa che la gente noterà di voi. Tenete un passo deciso.

· Ricordatevi lo «stai diritto» dei vostri genitori. Evitate di pencolare su un'anca, ma state leggermente protesi in avanti per segnalare interesse.

· Non dondolate.

· Non correte la maratona: muovetevi naturalmente, per prendere la pa​rola o per levarvi in piedi, è una prova di dinamismo.

· La vostra testa è mobile, utilizzatela con un pizzico di vivacità.

· Rispettate sempre lo spazio vitale dei vostri interlocutori. Restate almeno a un metro e mezzo. Se vi collocate più vicini mettete in imbarazzo le per​sone.

Adattate il vestito alle persone che dovete incontrare. Non dimenticate che il vostro abbigliamento è il riflesso della vostra personalità, ma anche del​l'immagine che voi avete di voi stessi. 
C. Gli ascoltatori

Rendete partecipi gli ascoltatori. Dovete far sentire a chi vi ascolta che quanto state dicendo è molto importante per lui. Non soltanto dovete es​sere appassionati dell'argomento, ma dovete essere impazienti di tra​smettere la vostra passione ai bambini e ai ragazzi. 

Tenete conto degli interessi dei vostri ascoltatori. Convincetevi che tutti i presenti vi ascolteranno nella misura in cui le vostre parole li riguardano.

Cercate qualche motivo per lodare gli ascoltatori. I vostri ascoltatori devo​no sentire che li considerate con grande simpatia. Il vostro sforzo maggio​re deve consistere nell'apertura dei canali di comunicazione. Cominciare con una raffica di avvisi o rimbrotti è sempre controproducente.

Identificatevi con i vostri ascoltatori ogni volta che è possibile. Dite più spes​so «noi» che «voi».

Inserite elementi che costringono il pubblico all'attività. Fatevi aiutare da qualcuno per dimostrare un concetto o per drammatizzare un'idea; pone​te delle domande; operate dei mini sondaggi facendo alzare la mano per le diverse opinioni.

Adeguatevi agli ascoltatori. Il modo migliore per provocare l'ostilità di chi vi ascolta è mostrargli che vi considerate superiore. Proprio per questo do​vete bandire eccessivi infantilismi per fingere di calarvi al piano dei ra​gazzi. Cercate invece di avere una buona informazione del livello comu​nicativo dei vostri ascoltatori, soprattutto se si tratta di bambini o ragazzi.

    Imparate l'arte di fare domande. Molti rifuggono dalle domande, forse perché preferirebbero mantenere un po' le distanze. Ma uno dei modi migliori per ri​lassarsi è riuscire ad instaurare dei contatti umani il più presto possibile, e ri​volgere delle domande è un buon metodo per interagire con gli ascoltatori. La prima cosa da non dimenticare è che le domande sono in due direzio​ni: se gli ascoltatori possono mettervi in agitazione facendovi delle do​mande, voi potete fare lo stesso con loro.

Perché la gente fa delle domande? Le ragioni possono essere diverse:

· una sincera richiesta di informazione;

· per far vedere che conoscono bene l'argomento: «Non è vero che...?»;

· per mettere i bastoni fra le ruote: «So che lei non vorrebbe parlare di que​sto punto, ma...»;

· per far perdere tempo: «Che cosa avete detto su...?»;

· per esprimere un parere: «Non sarebbe meglio se...?»;

· per esprimere un dubbio: «Certamente lei non crede che...?»;

· per non chiedere niente: «È un'assurdità, non è vero?».

Anche voi, quando parlate agli altri, dovete fare domande. Queste posso​no essere di tipo molto diverso:

domande chiuse: permettono un'unica risposta «sì» o «no», oppure «non so»; sono utili soprattutto per le verifiche e le interrogazioni;

domande guidate: quelle che contengono già in sé la risposta: «Quell'uomo è stato veramente coraggioso, vero?»;

domande aperte: quelle che permettono una risposta ragionata. Sono utili soprattutto nella fase iniziale, quando occorre rimuovere l'imbarazzo o la difficoltà dell'altro a parlare. Sono aperte, lo ricordiamo, le domande che permettono libertà di risposta e lasciano al soggetto la scelta delle parole e dei tempi. Ad esempio, è aperta la domanda: «Che cosa pensi della pena di morte?», mentre è chiusa la domanda: «Sei a favore o contro la pena di morte?». Le domande aperte sono di grande utilità perché aiutano i ra​gazzi a esplorarsi, aiutano a iniziare un rapporto, servono a chiarire la questione, aiutano a focalizzare la questione sugli stati d'animo («Come ti sei sentito quando la tua mamma ti ha detto che...?»);

domande retoriche: quelle che non richiedono una risposta, ma rafforzano il discorso.

È altrettanto importante fare una domanda alla volta. Troppe domande af​fastellate provocano confusione e restringono pericolosamente il campo della risposta.

E sempre necessario sostenere e mantenere vivo il discorso inviando segna​li di minimo incoraggiamento (ripetizione di una o due parole ap​pena dette dal ragazzo, gesti di assenso, postura che segnala attenzione).

Il modo migliore di affrontare domande del genere è considerarle come ri​chieste reali. La sincerità è la migliore forma di attacco. Fermatevi, consi​derate qual è la richiesta della domanda e cercate di stabilire perché vi è stata rivolta. Se la domanda è reale, cercate sempre di dare una risposta. Se sospettate che possa essere qualcos'altro, sfoderate la vostra migliore espressione di: «Vorrei ma non posso», e dite quindi: «Mmmm, perché mi fai questa domanda? Non vedo come...».

4. Comunicare narrando

Ecco infine alcuni consigli per apprendere l'arte di raccontare. Con i ragazzi, ma non solo, saper narrare con fascino ed efficacia è certamente una delle qualità principali di un buon catechista comunicatore.

È necessario ascoltare con attenzione le storie degli altri. Nessuno può raccontare ciò che non ha mai ascoltato. Continuamente fioriscono storie intorno a noi: per la strada, sul tram, nelle sale d'attesa. Il buon narrato​re è sempre un buon ascoltatore.

È molto utile formarsi un repertorio personale con le storie del proprio popolo, della regione, della famiglia, con le storie della Bibbia. Come pu​re raccogliere le storie contemporanee (giornali, riviste, televisione, cine​ma, teatro).

Occorre prestare attenzione al linguaggio del corpo di chi ti sta parlan​do. Come si comporta il narratore? Mentre parla, come muove le mani? Osserva attentamente gli occhi delle persone con cui stai parlando: sono ri​volti a te o evitano il tuo sguardo?

Osserva la differenza tra le storie delle persone che ti vogliono bene e le storie delle persone che ti avversano o ti ignorano. Ascolta le storie che tu stesso stai raccontando. Annota le storie che spontaneamente ti attraggo​no: possono essere l'indice di aree su cui costruire.

Perché possa comunicare appieno i suoi messaggi consolatori, i suoi mes​saggi simbolici e, soprattutto i suoi significati interpersonali, una fiaba do​vrebbe essere raccontata piuttosto che letta. In questo secondo caso, chi legge dovrebbe essere coinvolto emotivamente sia dalla storia sia dal bambino e provare un senso di empatia per quanto la storia può significare per lui. La narrazione è preferibile alla lettura perché permette una maggiore flessibilità.

Il buon narratore si appropria della storia, la arricchisce con la sua per​sona, la fa vivere. Per lui il testo diventa una testimonianza. Se vive inte​riormente ciò che racconta (soprattutto se si tratta di un racconto biblico) è lui stesso trasformato.

E necessario: avere chiaramente in testa l'essenziale che si vuole comu​nicare; essere sicuri dello svolgimento, della trama, dei personaggi, dei dia​loghi, per non avere poi esitazioni durante la narrazione; gli ascoltatori de​vono essere davanti (mai in cerchio completo): è importante guardarsi ne​gli occhi. Fare dei gesti, variare la voce, ma con sobrietà per non distrarre o far ridere; creare le disposizioni favorevoli all'ascolto. Gli ascoltatori de​vono stare comodi. Anche il corpo deve mandare il messaggio: «Qui si sta bene»; «tenere al caldo» il clima emozionale: il bambino deve poter per​cepire che il catechista è «presente» e a disposizione, che non ha paura di perdere tempo, che non è né preoccupato né nervoso.

Se intuire il senso delle storie risulta difficile, talvolta basta dormirci su. Le intuizioni capitano dopo momenti di rilassamento.

Non è necessario mettere al primo posto l'intenzione didattica, cioè non bisogna tirare fuori la morale della storia a tutti i costi. Ascoltare una fiaba e recepire le immagini che essa presenta può essere paragonato a uno spar​gimento di semi, che solo in parte germogliano nella mente del bambino.

Un racconto non è mai la spiegazione di un testo.

Non bisogna fare mai un legame esplicito tra un'immagine fiabesca e qualche immagine biblica. Anche se la mela di Biancaneve fa pensare al​la mela di Eva, Gesù non è il principe azzurro.

I racconti non sono fatti «per far passare» un messaggio religioso senza che gli allievi se ne accorgano.

Non ci si può limitare al racconto. I ragazzi devono viverlo. Create l'at​mosfera adatta. Lasciate che i ragazzi rispondano alla fantasia con la fan​tasia. A partire dal racconto possono creare manifesti, mimi, montaggi, canzoni, storie all'incontrario, ecc.

È necessario stare attenti ai pericoli di overdose. Ogni racconto deve es​sere un evento atteso dai bambini.

Un oratore è affascinante quando ha qualcosa di interessante da dire e lo dice in modo interessante. Quando riesce a farsi sentire in ogni angolo del​la sala senza alcun sforzo, e la sua voce varia in timbro, tono e volume. Quando sa far uso del silenzio per sottolineare paragrafi, periodi e frasi. Quando riesce a coinvolgere il pubblico nel rivolgere o rispondere a delle domande. In breve, è colui che sa spingere chi lo ascolta a pensare sull'ar​gomento; e, forse, in modo del tutto nuovo.

CATECHISTI 4 – LABORATORIO PER IL GRUPPO CATECHISTI
1- Per cominciare (tempo: quanto basta, ma non pro​lungare troppo, per non appesantire l'incontro)

-  Accoglienza, cordialità, saluti.

-  Preghiera comune: si può leggere Matteo 5,13-16; e recitare il Salmo 99.

-  Il coordinatore riassume brevemente le ac​quisizioni conclusive dell'incontro precedente e fa vedere come siano in continuità con il cam​mino formativo del gruppo. Quindi introduce l'argomento del nuovo confronto: «Parleremo della comunicazione, che è una delle realtà più concrete e importanti per chi fa catechesi. Tutto ciò che diciamo e facciamo passa attraverso il nostro modo di presentarci ai ragazzi. Siamo tutti interessati a crescere nella comunicazione, che è una capacità che si impara e può aumentare».
2 – Autoanalisi (10 minuti)

- Guardare i tre disegni proposti. Indicano tre modi di comunicare o di presentarsi agli altri.  Riuscite a individuarli? Che cosa vi fanno pensare?
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3 – Condivisione (20 minuti)

- Confronto comune: il coordinatore apre una conversazione a ruota libera sulle idee e sug​gestioni che hanno maggiormente colpito i ca​techisti. Utile anche il racconto di alcune espe​rienze, sia positive che negative, relativamente al mio comportamento.
Chi lo desidera può esprimere qualche pen​siero personale sui tre disegni usati per il con​fronto con se stessi.
4 – Conclusione
- Si conclude con una preghiera. Se si vuole si può pregare il Salmo 147.
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