Poczatek i koniec. Materialy szkoleniowe i coachingowe

Cwiczenie: Cwiczenie przed-szkoleniowe

Opis:

Cwiczenie tworzy wspolny punkt widzenia uczestnikow szkolenia i trenera.
YLagodzi przyczyny oporu grupy szkoleniowej. Pelni rowniez funkcje diagnostyczna.
Dostarcza informacji moéwiacych na co zwroci¢ szczegdlng uwage podczas integracji
grupy oraz tworzenia kontraktu.

Cwiczenie to nazywa si¢ ,,przed-szkoleniowe”, gdyz mozna go wykonaé na
poczatku kazdego szkolenia, tj. przed programem kazdego szkolenia.

Cwiczenie sktada si¢ z szesciu krokow.

Pierwszy krok: Rozpocznij szkolenie. Krotko przedstaw si¢ i powiedz, co to za
szkolenie. Powiedz, ze na poczatku chcesz okres§li¢c wspolny punkt widzenia na to
szkolenie uczestnikow oraz trenera. Podkresl, ze szkolenie jest realizowane dla
uczestnikow. Po to, aby rozwing¢ ich kompetencje. Dlatego wazne sg dla ciebie opinie
uczestnikoOw. Nie chcesz im narzuca¢ wlasnego punktu widzenia, dlatego nie zaczynasz
od przedstawienia catego programu szkolenia. Wpierw chcesz zebra¢ oczekiwania
uczestnikoOw szkolenia 1 porownac je ze swoim punktem widzenia oraz tym, co mozesz
dla nich zrobi¢.

W tym celu rozdasz formularze z pytaniami i poprosisz o0 ich samodzielne
uzupetnienie. Formularz uzupetnisz tez ty. Nastepnie porownacie 1 przedyskutujecie
wasze odpowiedzi. W przypadku roznic, przedyskutujecie i znajdziecie rozwigzania.
W ten sposob zbudujecie wspolne stanowisko w obszarze kluczowych elementow tego
szkolenia.

Drugi krok: Rozdaj formularze dla uczestnikow (patrz zalagcznik ponizej)
i popros$ o udzielenie odpowiedzi na pytania. Trener natomiast uzupetnia formularz dla
trenera (patrz kolejny zalacznik). Sg to te same pytania tylko napisane z perspektywy
trenera, a nie uczestnika).

Pytania dotycza oporéw przed:

e szkoleniem (brak checi i celow) — pytanianr 1 2;
e zbyt wysokim, lub zbyt niskim poziomem szkolenia — pytania nr 3 i 4;
e trenerem — pytanie nr 5;

e celami konkurencyjnymi — pytanie nr 6.
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Wedtug Johna Enrighta sg to najwazniejsze opory w pracy z ludzmi (Enright,
1998). Kiedy przezwyciezymy te, pozostale przestang mie¢ wieksze znaczenie.

Trzeci krok: Przeczytaj pierwsze pytanie i zapytaj o odpowiedzi uczestnikow
szkolenia. Zapisz na flipcharcie najcz¢sciej padajace odpowiedzi. Nastepnie powiedz,
co Ty napisales przy tym pytaniu. Poréwnaj swoja odpowiedz z odpowiedziami grupy.

Podkresl podobienstwa — to jest wasz obecny wspdlny punkt widzenia.
Powiedz tez o réznicach. Przedstaw swoje przyczyny takiej odpowiedzi. Powiedz, jak
to si¢ stato, ze udzielite$ takiej odpowiedzi. Zapytaj uczestnikoOw szkolenia o przyczyny
ich odpowiedzi.

Zwrd¢ tez uwage na to, ze rozni uczestnicy szkolenia prawdopodobnie udzielg
roznych odpowiedzi. Pytaj poszczegdlne osoby o to, co spowodowato taka odpowiedz.
Czesto r6zne odpowiedzi wynikaja z koncentracji na wybranych obszarach danego
zagadnienia, a nie na jego calosci.

Na przyklad, Marek zwraca uwage glownie na indywidualne korzysci ze
szkolenia 1 dazy do tego, aby szkolenie jak najwigcej dato jemu. Magda zwraca uwage
na korzysSci ptynace dla catego zespotu 1 dazy do tego, aby szkolenie przyniosto jak
najwigcej korzysci catemu zespotowi. W takiej sytuacji mamy sprzeczne cele tych osob.
Kiedy polaczymy ich perspektywy w jedna, bedziemy koncentrowa¢ uwage na
korzys$ciach indywidualnych oraz zespotowych. Bedziemy tak prowadzi¢ szkolenie, aby
przynosito ono korzysci indywidualne oraz zespotowe.

Polagczymy punkt widzenia Marka 1 Magdy. Dzigki temu zaangazujemy
w szkolenie Marka i Magdg. Stworzymy wspélny punkt widzenia. A to ulatwi nam
porozumienie 1 wspotprace.

Czwarty krok: Akceptacja. Kiedy juz okre§lisz wspdlny punkt widzenia,
zapytaj kto zgadza si¢ z nim? Jesli wszyscy zgodzg si¢, przejdz do kolejnego pytania.

Jesli jednak kto$ nie zgodzi si¢, zastosuj akceptacje warunkowa. Tzn. zapyta;:

e Jakie warunki powinny by¢ jeszcze spelnione, aby szkolenie spetialo
twoje oczekiwania?

Kiedy uzyskasz odpowiedz powiedz:

e To ¢wiczenie pelni funkcje diagnostyczng. Dopiero w dalszej czesci
szkolenia przeanalizujemy t¢ sytuacje i wypracujemy dobre dla

wszystkich 0s6b rozwigzanie. Zgadzasz si¢ na to?
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Zazwyczaj wszyscy si¢ zgadzaja. Tym samym mamy akceptacje warunkowg —

szkolenie zostalo zaakceptowane pod warunkiem, ze pdzniej wyjasnimy wszystkie

réznice.

Piaty krok: Powyzsze kroki (trzeci i czwarty) powtdrz dla kolejnych pytan.

Calo$¢ jednak prowadz dynamicznie. Na jedno pytanie przeznacz maksymalnie

2-3 minuty. Jesli w ktorej$ kwestii nie mozesz szybko zbudowac¢ wspolnego punktu

widzenia (porozumienia), korzystaj z akceptacji warunkowe;.

Okre$lenie podobienstw 1 roznic oraz ustalenie wspdlnego punktu widzenia

1 uzyskanie akceptacji (chociaz warunkowej) daje nam kilka korzysci:

1.

Ni¢ porozumienia pomigdzy trenerem a grupg — nazwaliSmy to, w czym

si¢ zgadzamy (podobienstwa).

. ,,Okres ochronny” dla trenera — na poczatku szkolenia nikt nie bedzie nas

atakowat, czy krytykowal. Nawet negatywnie nastawiony uczestnik
szkolenia wie, ze za chwilg zajmiemy si¢ jego problemem, wiec czeka,
a nie atakuje trenera.

Przyspieszenie integracji — znamy glowne roznice i na nich
koncentrujemy si¢ podczas integracji. Mozemy zrezygnowac z ¢wiczen
integracyjnych, ktore dotycza podobienstw w grupie.

Zaangazowanie w tworzenie kontraktu — zajmujemy si¢ rzeczami
naprawde waznymi dla grupy, a nie tylko utartymi sloganami

,punktualnos¢”, ,,wylaczone telefony” itd.

Szosty krok: Po ¢wiczeniu Przed-szkoleniowym, przejdz do programu

szkolenia. Do omoéwienia warunkéw z akceptacji warunkowej wro¢ w ostatniej fazie

integracji, albo podczas sporzadzania kontraktu. Nie zajmuj si¢ nimi zaraz po ¢wiczeniu

Przed-szkoleniowym. Jest jeszcze za wezesnie.

Po ¢wiczeniu Przed-szkoleniowym:

1.

Szerzej przedstaw siebie, ale w $wietle tego, co ustalite$ przy pytaniu nr
5 (tj. wspdlny punkt widzenia na kompetencje i doswiadczenie trenera).
Opisz zawarto$¢ szkolenia, ale uwzglednij to, co ustalile§ przy pytaniach
nr1-2.

Przeprowadz integracjeg, ale dopasowang do potrzeb grupy.

Sporzadz kontrakt, ale skoncentruj si¢ na rzeczach waznych dla grupy.
Wré¢ do kwestii z akceptacji warunkowej. Teraz mozesz je doktadnie

przedyskutowac.
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Materialy pomocnicze: formularze (patrz zalacznik)

Czas trwania: 15-20 minut

Liczba uczestnikow: 4-14

Przebieg:
1. Opisz krotko ¢wiczenie.
Rozdaj formularze z pytaniami
Popro$ o uzupehienie formularzy
Przeczytaj pierwsze pytanie i zapytaj o odpowiedzi
Podaj wlasng odpowiedz
Przedyskutuj podobienstwa i1 rdznice
Wypracuj porozumienie (wspolny punkt widzenia)
Powtorz dla kolejnych pytan (kroki 4-7)

© 0 N o g bk~ w DN

Uzyskaj akceptacje (peing lub warunkowa)

10. Kontynuuj szkolenie (opisz siebie, szkolenie itd.).

Bibliografia:
1. Enright J.  (1998). Sposoby przefamywania oporu. Nowiny
Psychologiczne, Warszawa
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Cwiczenie: Cwiczenie przed-szkoleniowe

Formularz dla uczestnika szkolenia
Odpowiedz na ponizsze pytania:

1. W jakim celu organizowane jest to szkolenie?
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Cwiczenie: Cwiczenie przed-szkoleniowe

Formularz dla trenera
Odpowiedz na ponizsze pytania:

1. W jakim celu organizowane jest to szkolenie?
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Powyzsze ¢wiczenie szkoleniowe pochodzi z ksiazki:

Tytul: Poczatek i koniec. Materialy szkoleniowe i coachingowe
Autor: Tomasz Dulewicz

Ksigzke mozna kupi¢ w Sklepie Trenera:
www.sklep.trenera.pl

To oraz inne ¢wiczenia szkoleniowe mozna bezplatnie pobra¢ w dziale
Bezptatne materialy na stronie internetowej:
www.sklep.trenera.pl

Niniejsza publikacja moze by¢ kopiowana oraz dowolnie rozprowadzana tylko
1 wylagcznie w formie dostarczonej przez Autora. Zabronione sg jakiekolwiek zmiany
w zawarto$ci publikacji bez pisemnej zgody Autora. Zabrania si¢ jej sprzedazy oraz
wykorzystywania w celach komercyjnych.

Sklep.Trenera.pl
Ul Sw. Filipa 23/4
31-150 Krakow

Tel.: (12) 346-15-19
Tel. kom.: 791-760-145
e-mail: sklep@trenera.pl
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