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Zostan profesjonalnym szkoleniowcem

* Poznaj charaktery uczestnikow warsztatow
* Utrzymaj zainteresowanie stuchajacych
* Naucz sie zadawac pytania

Wiekszo$¢ kurséw przeznaczonych dla 0s6b majacych prowadzi¢ seminaria i szkolenia
przygotowuje je do tego, czego maja uczy¢, ale nie przedstawia im sposobéw na to,
jak to robic¢. Efektem tego sa znane chyba wszystkim nuzace prelekcje i szkolenia,
ktérych uczestnicy marza o tym, aby jak najszybciej z nich wyjs¢. Takie szkolenia

na pewno zapadaja w pamie¢ osobom bioracym w nich udziat, ale zdecydowanie nie

w taki sposob, jakiego zyczyliby sobie ich organizatorzy. Prowadzenie profesjonalnego
szkolenia wymaga nie tylko znajomosci tematu, ale rowniez umiejetnosci rozmowy

z ludzmi oraz wiedzy z dziedziny psychologii i dydaktyki.

Ksiazka ,Jak prowadzi¢ seminaria i warsztaty” to podrecznik dla szkoleniowcow,
0s0b zapraszanych na seminaria w charakterze prelegentéw i dla wszystkich tych,
ktérzy chca opanowac umiejetnos$¢ przedstawiania szerszemu audytorium swoich idei
i koncepcji. Opisuje sprawdzone techniki zdobywania uwagi stuchaczy, utrzymywania
ich zainteresowania i efektywnego przekazywania informacji. Przedstawia najlepsze
sposoby omawiania tematow szkolenia, zadawania pytan jego uczestnikom

i wykorzystywania materiatow dodatkowych, takich jak tablice oraz prezentacije.

* Zasady pracy z zespotem uczestnikow warsztatow
* Rozpoznawanie typéw ludzkich

e Sztuka prowadzenia prezentacii

* Wzbudzanie zainteresowania tematem seminarium
* Techniki zadawania pytan

» Wykorzystywanie pomocy wizualnych
 Doskonalenie wtasnych umiejetnosci szkoleniowca
* Budowanie zespotu szkoleniowego

Dowiedz sie, jak przeprowadzi¢ skuteczna sesje szkoleniowa w kazdych warunkach.
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Praca z dorostymi

Kiedy mialem jakies sze$¢ lat, bardzo chcialem zosta¢ w dorostym zyciu ko-
szykarzem. Bylem zafascynowany tym sportem i strasznie chcialem by¢ wy-
soki i stawny. W miare dorastania, dojrzewaly réwniez moje ambicje. Przesze-
dlem przez r6zne etapy — chcialem zosta¢ pitkarzem, kosmonauta, lekarzem,
prawnikiem, a nawet prezydentem Stanéw Zjednoczonych. Jednakze w czwar-
tej klasie moje marzenia staly si¢ bardziej realne.

Zapragnatem zosta¢ nauczycielem. W czwartej klasie uczyta mnie pani Tut-
tweiler, ktora stanowita wzér nauczycielki. Byta wspéltczujaca, mita i wraz-
liwa na potrzeby typowego dziesieciolatka, jednak czasem stosowata dos¢
przerazajgce kary. Na przyklad gdy przylapata kogos na zuciu gumy, kazata
mu ja przykleja¢ do nosa. Jesli kto$ zbyt wiele rozmawial, musial pézniej
przez kilka minut méwi¢ do siebie zamkniety w szatni. Potrafita zniecheci¢
do przesylania liscikéw przez odczytywanie wiadomosci przy catej klasie.
Zabawne, ze mimo tych wszystkich kar, wszyscy uwielbiali pania Tuttweiler.
Lubilem jg tak bardzo, ze nabratem ochoty na pojécie w jej $lady. Niestety,
tych z nas, ktérzy prowadza szkolenia firmowe, taki pozornie nieszkodliwy
wz6r do nasladowania moze wpedzi¢ w klopoty.

Po pierwsze, trzeba zda¢ sobie sprawe z najwazniejszego — to, co dziatato
w przypadku pracy z dzieckiem, nie sprawdzi sie z dorostymi. Zazwyczaj,
gdy stajemy przed koniecznoscig przeprowadzenia szkolenia, wracamy do
naszych wspomnien ze szkolnej tawki. Nie znaczy to wcale, ze nie mamy
do$wiadczen ze szkoleni zawodowych, jednak na kazda godzine takich zaje¢
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przypada okoto pieciuset godzin dawnych lekeji. Jesli przyjmiemy plan za-
ktadajacy pie¢ do siedmiu lekcji dziennie, przyblizona liczba godzin zaje¢
od przedszkola do czwartego roku studiéw wyniesie okoto 21420. W $rodo-
wisku zawodowym nawet czterdziesci godzin szkolen rocznie postrzega sie
jako przesadnie duzo. Olbrzymie znaczenie lat szkolnych wynika nie tylko
z tak duzej liczby godzin, lecz réwniez z faktu, ze jako dzieci jestesmy bar-
dziej podatni na zmiany.

Majac to na uwadze, sprobuj kaza¢ dorostemu, by przykleit sobie gume do
nosa, jesli nie akceptujesz zucia gumy na zajeciach. Sprébuj przeczytaé na
glos liscik, jaki uczestnik szkolenia przesyta innemu dorostemu podczas se-
minarium. Nie trzeba chyba méwi¢, Ze znajdziesz si¢ w nieztych tarapatach.
Jakie doswiadczenia z zaje¢ ma wiekszo$¢ prowadzacych? Gdzie mogg szu-
ka¢ wzorcow?

Z dorostymi trzeba postepowac dojrzale. Chciatbym przedstawi¢ podstawowe
potrzeby dorostych, ktére r6znia sie od dzieciecych. Trzeba jednak zauwazy¢,
ze nie mialbym nic przeciwko, zeby moje dzieci uczono takimi metodami.
Niestety, rzeczy, ktére uchodza na sucho przy uczeniu dzieci, na pewno nie
udadzg sie podczas szkolenia dorostych.

W tym rozdziale oméwie réznice miedzy szkoleniem dorostych a praca
z dzie¢mi. Wyjaénie, na czym polegaja te réznice i dlaczego s3 tak istotne.
Nie przedstawi¢ jeszcze rozwigzan niektérych probleméw. Przyjdzie na to
czas pédzniej, podczas omawiania efektywnego szkolenia. Wrécimy wtedy
do tematu tych réznic, tym razem z gotowymi rozwigzaniami.

Stworz odpowiednia atmosfere

Jedna z gléwnych réznic w uczeniu dorostych i dzieci wymaga zwrécenia
uwagi na otoczenie. Dzieci s3 naprawde wyjatkowe, jesli chodzi o atmosfere,
w jakiej sie ucza. Wiekszos¢ szkot wyglada tak, jakby gtéwny budynek sam
wydat na §wiat dzieci — dobudéwki. W tych dziwnych budowlach czesto
tymczasowo odbywajg si¢ lekcje, jednak gdy porozmawia si¢ z dzie¢mi o wa-
runkach panujacych w matych, dusznych salach, przegrzanych latem i wy-
chtodzonych zimg, zazwyczaj grzecznie odpowiedza, ze ,,jest fajnie”.

Z dorostymi nie jest tak fajnie. Dorogli, bez wzgledu na motywacje, przycho-
dza na szkolenie z zupelnie innym nastawieniem — przeszkadza im wszyst-
ko oprécz jakosci pierwszej klasy. Mozesz mie¢ najlepszy program, najlepszych
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prowadzacych i najlepiej dobranych stuchaczy, jednak jesli otoczenie nie
jest wlasciwe, stracisz sporg cze$¢ (lub calo$¢) zainteresowania.

Klasycznym przyktadem nieodpowiedniego otoczenia jest szkolenie prowa-
dzone w oddziale firmy. Wydaje sic mnéstwo pieniedzy na materialy dla
uczestnikéw, na oplacenie czasu po$wieconego na szkolenie, na wynagro-
dzenie prowadzacego i pokrycie kosztéw podrdzy, a nastepnie zaluje sie pa-
ru groszy i przeprowadza szkolenie w miejscu pracy. Zazwyczaj tracisz z oczu
na dtuzszy czas kazdego uczestnika przynajmniej raz w ciggu trwania sesji.
Szkolenie jest ciggle przerywane przez wazne telefony albo spéznienia uczest-
nikéw po przerwie na lunch pos$wigconej na rozwigzywanie istotnych pro-
bleméw firmowych. Zaktécenia pojawiaja si¢ nieustannie. A przeciez wy-
starczyloby dorzuci¢ pare ztotych i przenie$¢ szkolenie na s3siednig ulice
(a jeszcze lepiej do s3siedniego miasta), co wyeliminowatoby problem.

Sprébuj wprowadzi¢ atmosfere odprezenia przy jednoczesnym zachowaniu
stuzbowego charakteru. Jesli przypomina to niepewne balansowanie po li-
nie — no céz, wlasnie tak jest. Niedoswiadczeni prowadzacy czesto prébuja
wprowadza¢ atmosfere relaksu za wszelkg cene, jednak moze sie to skoriczy¢
kompletnym brakiem dyscypliny. Pamietam z poczatkéw mojej kariery pe-
wien przypadek. Poproszono mnie na moment na korytarz. Tak bardzo
— i tak skutecznie — staralem si¢ wprowadzi¢ atmosfer¢ odprezenia wéréd
stuchaczy, ze gdy rozmawialem na korytarzu z uczestnikiem poprzedniego
seminarium, ktéry miat kilka uwag, pozostalych kursantéw bylo stycha¢ az
w pokoju obok. Rzucali przedmiotami, dzwonili dzwonkiem i bawili sie
wszystkimi przedmiotami, jakie zostawitem w $rodku. Zaklopotany spojrza-
fem na rozméwee i wykrztusitem, ze chyba zbyt mocno staratem si¢ stworzy¢
atmosfere odprezenia.

Obserwowatem réwniez prowadzacych, ktérzy za bardzo wychylajg si¢ w prze-
ciwna strone. Prébujg stworzy¢ stuzbowa atmosfere, nadajac sali wyglad wie-
ziennej celi. Prowadzacy stwarza nastrdj zagrozenia, zatem stuchacze nie
odzywajj sie, chyba ze zostana wezwani do odpowiedzi; tylko stowo prowa-
dzacego si¢ liczy, nie ma prawie w ogoéle interakcji. W tej sytuacji uniemoz-
liwia si¢ wymiane punktéw widzenia i do§wiadczen uczestnikéw, a ponadto
miedzy samymi stuchaczami pojawia si¢ atmosfera niecheci.

Rolg prowadzacego jest balansowanie na linie miedzy odprezeniem a stuzbo-
woscig, wychylajac sie czasem mocniej to w jedna, to w drugg strone, w zalez-
nosci od sytuacji. Czesto poréwnuje role prowadzacego do linki asekuracyj-
nej — na przyklad stuchacz opowiada dowcip i wypada si¢ rozesmia¢. Jednak
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innym razem taka reakcja bylaby niewlasciwa. Nie chodzi o to, ze prowa-
dzacy ma by¢ pozbawiony ludzkich cech, ale powinien caly czas dba¢ o wha-
$ciwy osad sytuacji.

Jestes wzorem dla innych; musisz dba¢ o to, by seminarium czy szkolenie
przebiegato na odpowiednim poziomie. Twoim zadaniem jako prowadza-
cego jest wykorzysta¢ swoja zdolno$¢ wlasciwej oceny do stworzenia atmos-
fery sprzyjajacej nauce. Jesli masz watpliwosci, zrezygnu;!

Wzbudz i utrzymaj zainteresowanie

Jesli nie udaje si¢ podtrzymac zainteresowania dziecka lekcja, mozna mimo
wszystko zapanowa¢ nad sktonnoscig do psot. Czasem mozna to osiggnaé¢
za pomoca odestania ,,na dywanik” do dyrektora, czasem przy uzyciu innej
grozby. ,,Psoty” wyrzadzane przez nudzacych sie dorostych mogg by¢ znacz-
nie powazniejsze i zagraza¢ prowadzonemu szkoleniu.

Jak juz wspomnialtem, pogrézki nie s3 efektywnym sposobem utrzymania
zainteresowania dorostych. W istocie jedynym efektem takiego postepowa-
nia moze by¢ wywolanie sporu miedzy prowadzacym a uczestnikiem szko-
lenia. Poza tym, dorosli bardziej otwarcie, a nawet wrogo okazuja brak zain-
teresowania. Podczas szkolenia uczestnicy doznaja calej gamy réznych emocji,
a Twoja rola polega na utrzymaniu ich zainteresowania tematem wszystki-
mi mozliwymi sposobami. Trzeba uczciwie przyzna¢, ze rezultatem jest cze-
sto niezwykle wysoki poziom stresu u prowadzacego.

Zloty zasada, ktorej zwykle przestrzegam podczas pracy z nowa grupa, jest
nieprzejmowanie sie, je$li nie wzbudzam natychmiastowego zaciekawienia
tematem. Nie bytoby to podejécie realistyczne, a ponadto mogloby spowo-
dowa¢ stres i wypalenie zawodowe, ktére tak szybko dopada niektérych
szkoleniowcéw. Czesto miewatem fantazje o tym, jak wkraczam do sali pel-
nej nieznanych mi wezesniej uczestnikéw szkolenia, podchodze do méwni-
cy, powoli otwieram program i wita mnie burza oklaskéw. Niezta wizja! Szko-
da, ze brakuje jej cho¢ odrobiny realizmu. W rzeczywistoéci, gdy prowadzacy
wchodzi na sale, napiecie i niepokdj, ktére czujg uczestnicy, podnosi sie o sto-
pien. Jest wiele niewiadomych i innych czynnikéw, ktére wkrétce poruszy-
my, majacych wplyw na te uczucia, jednak z pewnoscia nie ma w tym nic fan-
tastycznego.
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Cel, ktéry sobie wyznaczytem i doradzam innym, jest odrobine skromniej-
szy. Zaktadam, ze gdy uczestnicy spotkajg mnie po raz pierwszy, nie beda
zbyt zainteresowani. Dam im czas na pomartwienie si¢, co majg na sobie,
gdzie siedzg, jak wygladam i tak dalej. Do pierwszej przerwy mam nadzieje
wzbudzi¢ iskierke zaciekawienia. Do przerwy obiadowej — by¢ moze kilka
potakujacych kiwnie¢ glowami. Do konica dnia — zainteresowanie. Przed
uplywem kolejnego dnia — wicksze zainteresowanie. Dzien pézniej — mam
nadzieje, Zze nie beda mogli doczeka¢ sie kolejnego spotkania. Zanim skori-
czy sie program, licze, iz odkryja, ze uczestniczyli wlasnie w najlepszym szko-
leniu w swoim Zyciu.

Do wzbudzenia i utrzymania zainteresowania mozna uzy¢ wielu technik; wy-
mienie je w rozdziale 7. Kluczowy punkt jest bardzo prosty. Jesli masz zamiar
wyznaczy¢ sobie cel dotyczacy zainteresowania, jakie chcesz wzbudzi¢ w swo-
ich stuchaczach, niech brzmi tak — od pierwszej do ostatniej chwili, nigdy
nie pozwalaj, by wzbudzone zainteresowanie opadto cho¢ troche. Niech rosnie!

Wykorzystaj doswiadczenie dorostych

Jednym z najwazniejszych aspektéw pracy z dorostymi jest bogactwo doswiad-
czen, ktére przynosza na sale wykltadows. Nie mam wcale na mysli doswiad-
czenia w Twojej branzy. Znajomos¢ tematu zdecydowanie przydaje si¢ w wick-
szoéci przypadkoéw, jednak to inme doswiadczenia uczestnikéw kursu moga
by¢ nieoceniona pomocy, ktérej nie zauwaza wiekszo§¢ prowadzacych szko-
lenia. Moga one stanowi¢ pomost, ktéry pomoze w nauce trudniejszych
elementéw.

Powotam sie tutaj na przyklad z wlasnych doswiadczen. Moim pierwszym
zajeciem po skonczeniu studiéw bylo sprzedawanie ubezpieczenn w firmie
New York Life Insurance Company. Mialem mocne i stabsze strony, jednak
moja umiejetno$¢ ,uczenia sprzedazy” przydata mi si¢ p6zniej. Przyktadem
moze by¢ moja umiejetno§¢ wyjasniania réznicy miedzy ubezpieczeniami
z funduszem inwestycyjnym a zwyczajnymi ubezpieczeniami na zycie. Jesz-
cze jako praktykant w branzy ubezpieczen przygladatem sie, jak niektérzy
agenci marnowali cate godziny na wyjasnianiu tej réznicy klientom, ktérzy
pochopnie zadali pytanie. Podobnie jak kazdy uczestnik kursu, na ktérym
wyjasnienia przeciagaja sie w nieskoniczono$¢, klient staral si¢ przekonujaco
i klamliwie odpowiedzie¢: ,,Ach, juz rozumiem”, a sprzedawca z ulgg przecho-
dzil do kolejnego tematu, mitosiernie porzucajac dalsze starania. Okazywalo
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sie jednak, ze ci wlasnie agenci rzadko finalizowali sprzedaz. Prowadzacemu
szkolenie réwniez nie uda si¢ przekaza¢ swojej koncepdji, jesli bedzie poste-
powal w ten sposéb.

Dos$wiadczony handlowiec powiedzial mi wtedy, zebym opart sie na doswiad-
czeniu klienta, gdyz to pomoze wyjas$ni¢ watpliwosci. Zasugerowal wykorzy-
stanie przyktadu z domem. Wielu dorostych albo kupowato, albo przymierza-
to sie do kupna domu czy mieszkania. Jesli skorzystato sie z tych doswiadczen,
tatwiej bylo przekaza¢ koncepcje. Moje wyjasnienia brzmiaty mniej wiecej tak:
Réznica miedzy ubezpieczeniem na zycie a ubezpieczeniem terminowym
jest podobna do réznicy miedzy kupnem domu a wynajmowaniem. Jesli
masz wlasny dom, placisz wiecej na wstepie i splacasz miesieczne raty.
W zamian masz $wiadomos¢, ze Twoje oplaty sa mniej wiecej state i, cho¢
nikt nie zagwarantuje, ile dokltadnie pieniedzy zyskasz, s3 spore szanse,
ze jesli bedziesz w tym domu mieszkat przez trzy do pieciu lat, poniesione
naktady si¢ zwr6cg. Ubezpieczenia na zycie dzialtaja na bardzo podobne;j
zasadzie. Placisz wigksze kwoty miesiecznie, lecz sktadki nie wzrastaja
z wiekiem. Nikt nie zagwarantuje, ile zyska na warto$ci Twoja polisa,
ale po kilku latach zysk powinien by¢ znaczny.
Jezeli wynajmujesz dom, zazwyczaj poczatkowo placisz nizszy czynsz
w poréwnaniu z naktadami poniesionymi na budowe domu, nawet przy
pozyczce hipotecznej finansujacej cze$¢ inwestycji. Jednakze czynsz moze
kilkakrotnie wzrosna¢, a gdy sie wyprowadzisz, nie dostaniesz nic, by¢ moze
poza zwrotem kaucji. Podobnie w przypadku zwyklego ubezpieczenia
terminowego, skladki sg nizsze, lecz mogg rosngé z wiekiem, a gdy
zrezygnujesz z ubezpieczenia, nie dostaniesz nic.

Nie twierdze, ze udato mi sie zrobi¢ z kogokolwiek eksperta od ubezpieczen,
jednak mniej wiecej 30 sekund, ktérych trzeba bylo na przeczytanie powyz-
szego przykladu, wystarczyto, zeby poja¢ z grubsza te koncepcje. Kiedy ostatni
raz Twoj agent ubezpieczeniowy staral Ci si¢ wyjasnic¢ te réznicg, ile czasu
mu to zajelo i jak dobrze zrozumiates, o co chodzi?

Kolejnym przyktadem moze by¢ szkolenie bardziej techniczne, zwiazane
z komputerami. Wielu uczestnikéw kursu zmuszonych do postugiwania sie
komputerem w pracy cierpi na straszliwg chorobe zwang ,,komputerofobig”.
Aby ztagodzi¢ jej objawy, staram sie zazwyczaj nawigza¢ do zrozumialych
zjawisk, z ktérymi mieli do czynienia.
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Widzicie tg klawiaturg Whyglgda troche jak maszyna do pisania, z kidrg mielistie pewnie
do czynienia. Monitor przypomina telewizor, kiory ma ustawione wylgczanie na noc,
a procesor to cos w rodzaju mozgu komputera.

Kiedy$, podczas prowadzenia szkoleri dla prowadzacych kursy w Egipcie,
miatem ogromne problemy z przekazaniem dos$¢ trudnej koncepcji. Wiek-
szo$¢ Egipcjan nie ma pojecia o europejskich zwyczajach i sportach, a ja nie
wiedzialem nic o ich tradycjach. W koncu odkrylismy wspélny element
— pitke noznag — i z ulga chwycilem si¢ tej analogii, by ilustrowa¢ gtéwne
mysli przez reszte kursu.

Niektorzy uczestnicy szkolenia majg swoiste blokady mentalne zwigzane
z pewnymi informacjami. Zadaniem prowadzacego jest nie tylko zda¢ sobie
z tego sprawe, lecz réwniez znalez¢ spos6b na przekazanie informacji szko-
lonemu. By¢ moze bedzie to analogia do gry w tenisa, nawigzanie do znanej
ksigzki czy filmu. Doro$li, w przeciwienstwie do dzieci, maja mnéstwo do-
$wiadczeni, na ktérych mozna sie oprze¢. To wlasnie odkryte przez Ciebie
wspblne doswiadczenia pozwalajg na efektywne i latwiejsze ksztalcenie.

Stworz logiczng strukture prezentagji

By¢ moze zbyt oczywiste wyda sie wymienianie logiki jako gléwnego czyn-
nika w pracy z dorostymi, jednakze jest to niezwykle istotne. Autorzy pro-
graméw czesto mogg posiadaé ograniczong wiedze na dany temat, gdyz za-
trudniono ich raczej ze wzgledu na umiejetno$é tadnego formutowania mysli.

Kiedy program jest gotowy, prosi sie ekspertéw z danej dziedziny, by po-
mogli w stworzeniu kursu. Zazwyczaj ich praca polega na poganianiu auto-
réw, by jak najszybciej skoniczyli prace i usuneli sie. Choé nawet starannie
monitoruje si¢ pisanie programéw, czym innym jest przeczytanie ich, a zu-
pelnie czym innym wykorzystanie w praktyce. Dlatego wlasnie wymyslono
pilotaze, ktére miedzy innymi sprawdzaja, czy to, co poprawne technicznie,
jest réwniez zaprezentowane w logiczny sposéb.

Jedna z pierwszych rzeczy, jakie rozwazam, gdy otrzymuje nowy kurs, jest
to, czy do pelnego zrozumienia potrzeba mi wiecej informacji ponad to, co
zaprezentowano w treéci. Czesto méwie, ze pierwsze wrazenia prowadzace-
go podczas czytania programu s3 mniej wiecej takie same, jak pierwsze wra-
zenia uczestnikéw. Ponadto, jesli podczas wyktadu masz ochote odwotaé si¢
do czegos$, co jeszcze nie zostalo oméwione, prawdopodobnie zachodzi
problem z logika.
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Kiedy prowadzacy prébuje rozgryz¢ logike programu, moze zacza¢ sie zasta-
nawia¢ nad odwiecznym problemem jajka i kury. Czasem, mimo ewident-
nego pogubienia sie uczestnikéw szkolenia, prowadzacy ignoruje fakt, ze od
samego poczatku szkolenia jaki§ punkt sprawia problemy, i uparcie wymy-
$la wyméwki, ttumaczac samemu sobie, czemu to ,,nie dziala”. Zaufaj pierw-
szemu wrazeniu i nie béj si¢ zmiany kolejno$ci zagadnien w celu przekaza-
nia bardziej spéjnych i logicznych komunikatéw.

Uzyj dodatkowych zadan,
by wzbudzi¢ che¢ wspdtpracy

Nie wszyscy s3 z natury ruchliwi (lub nawet nadpobudliwi ruchowo), ale
podczas szkolen jedno jest pewne u wszystkich typéw osobowosci — dorosli
wzdragaja sie na samg mys$l o wielogodzinnym siedzeniu bez ruchu. Nieste-
ty, z racji niewesotych do$wiadczen z poprzednimi, dalekimi od kreatywno-
$ci szkoleniowcami, wigkszo$¢ z nas zaklada z géry, ze udzial w sesji szkole-
niowej réwna sie wykariczajgcemu siedzeniu. W rzeczywisto$ci udane szkolenie
to co$ znacznie wigce;j.

Sq trzy gléwne przyczyny, dla ktérych warto naktoni¢ dorostych do aktywno-
$ci. Po pierwsze, chodzi o ich morale. Powiedzmy sobie szczerze — wiadomos¢,
ze ma si¢ przed sobg szesnastogodzinny wyktad, moze wzburzy¢ nawet ucie-
lesnienie tagodnosci. Pamietaj, ze w branzy szkoleniowej prowadzacego uzna-
je sie winnym, dopdki nie dowiedzie swej niewinnoséci. Innymi stowy, jesli
stuchacze mieli wczesniej zte doswiadczenia na podobnym kursie, bedg za-
ktadag¢, ze i tym razem im si¢ nie spodoba. Jesli poprzednie szkolenie prze-
ciggalo si¢ niemilosiernie, nie bylo przerw lub po prostu bylo nudne, stucha-
cze przyjda z nastawieniem, ze czeka ich to samo. Nastawienie bedzie zte, zanim
jeszcze prowadzacy otworzy usta, by wyglosi¢ powitanie.

Drugim powodem, dla ktérego warto angazowaé dorostych w réznego typu
¢wiczenia, jest wzbudzenie zainteresowania. 7. jakich zaje¢ masz najmilsze
wspomnienia? Z jakiego powodu? Zaloze sie, ze atrakcyjnos¢ tego kursu wy-
nikala z réznorodnosci zadan.

Przyktadem udanej sesji opartej na réznego typu aktywnosci stuchaczy jest
pierwszy prowadzony przeze mnie kurs dla firmy Xerox. Niespecjalnie chcia-
tem sie podja¢ tego zadania, poniewaz uczestniczytem w podobnym kursie
w latach studenckich i nie podobato mi sie. Pamietalem, ze byl okropnie
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nudny i wypelniony mnéstwem niepotrzebnych wiadomoscei teoretycznych.
Ponadto wszyscy moi znajomi, ktérzy brali udziat w tym kursie, podzielali
moje zdanie. Dalem si¢ naméwi¢ na prowadzenie zaj¢¢, pod warunkiem
wprowadzenia pewnych zmian. Wcigz jednak bylem nastawiony sceptycznie,
wiedzgc, ze program nie moze ulec zbyt drastycznej odmianie. W koricu,
mimo zlych opinii na temat zaje¢, podjatem sie ich prowadzenia i odniostem
niesamowity sukces dzigki prostej, lecz znaczacej zmianie sposobu naucza-
nia. Mimo iz program si¢ nie zmienil, dodano symulacje wigzacg materiat
z pierwszych trzech dni kursu. Stuchaczom spodobata sie symulacja — i sam
kurs. Zmiana nastgpita dopiero w trzecim dniu wyktad6w, ale oczekiwanie
na atrakcyjniejsza forme ¢wiczen ozywito kurs.

Trzecig korzyscig plynacy z zaangazowania dorostych w réznego typu czyn-
nosci jest lepsze zapamigtywanie. | zn6éw, sprébuj przypomnie¢ sobie materiat
lekcyjny poznany w szkole, ktéry weigz pamietasz — mam prawie pewnosé,
ze podczas tych lekeji dzialo sie co$ wiecej poza nudnym wykladem. Istnieje
znana zasada:

Zapominasz to, co uslyszysz.
Zapamigtujesz to, co widzisz.

Uczysz sie tego, co robisz.

Wielu najlepszych autoréw programéw nauczania i prowadzacych wyko-
rzystuje aktywizowanie stuchaczy za pomoca réznego typu zaje¢. Wykona-
nie zadania, a nie sama informacja o sposobie wykonania, bardzo dobrze
wplywa na samopoczucie, zainteresowanie i umiejetno§¢ zapamietywania.

Wyznaczaj konkretne cele

Podczas dowolnego rodzaju szkolenia mamy do czynienia z ogélnym celem
dotyczacym tego, czego trzeba nauczy¢. Okres§lam to mianem ,,szerokiego
obrazu”. Co wedlug Ciebie powinni wynies¢ z zaje¢ stuchacze? Dorosli do-
magajg si¢ odpowiedzi na to pytanie.

Problem ten mozna ponownie sprowadzi¢ do istoty pracy z dorostymi. Wielu
z nich juz dawno nie uczestniczylo w zadnej formie szkolenia i tak napraw-
de po prostu zapomnieli juz, jak si¢ uczy¢. Nie mamy zbyt czesto do czynienia
ze studentem, ktéry musi przyswoi¢ sobie wyktad profesora. Spotykamy
sie za to z obawa i niepewnos$cig dotyczaca tego, co jest wazne, a co nie.
Oznaki takich uczué widaé czesto juz na poczatku prezentacji, trzeba tylko
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przyjrze¢ sie stuchaczom, gdy notuja. Czesto zaczynam zajecia od rozdania
materialéw. Niekt6rzy uczestnicy natychmiast tapig kolorowy pisak, jakby
chwytali za bron. Przy powitaniu stuchaczy kursu od razu wyczuwam pro-
blemy, gdy obserwuje, jak niektérzy, przegladajac materialy, podkreslaja
temat kursu i zaznaczaja inne, mato istotne informacje.

,,SWiCtI’liC ze sie tu znaleilis’:my mam nadzie' ze mieli$cie dobr odréz
3 b b q 3
mam Was!”.

Oj, nie chcialbym pomingé¢ zadnej waznej informacji w moich notatkach!
W miare uptywu czasu, materialy uczestnikéw nabierajg barw, a nadmiernie
uzywany pisak wyczerpuje sie. Nawet jesli staram sie utrzyma¢ kontakt wzro-
kowy z takimi stuchaczami, widzg, Ze dla nich sedno sprawy stanowi robie-
nie notatek. Przypomina to dumne przechwalanie sie dziecka pierwszym
niezgrabnym wazonikiem ulepionym z gliny na zajeciach plastycznych. Czyz
moj wazonik nie jest najpigkniejszy? Jedyna réznica polega na tym, ze spoj-
rzenie uczestnikéw zdaje sie méwi¢ — czy kto$ potrafi lepiej ode mnie pro-
wadzi¢ notatki?

Chcialbym wierzy¢, ze na kursach, jakie prowadze, kazda informacja jest
wazna. Wiem jednak, ze bytoby to nierealne. Nawet w dobrym filmie s3 cz¢-
$ci wypelnione akeja i takie, ktére pozwalajg widzowi na zaczerpniecie od-
dechu i odprezenie, jak réwniez na lepsze skupienie sie na wazniejszych
momentach filmu. Kazdy program jest skonstruowany mniej wigcej na tej
samej zasadzie. Sg tam rzeczy, ktdre trzeba wiedzieé, i takie, ktére dobrze by-
toby wiedzie¢. Dzieki temu uczestnicy moga skoncentrowac sie na istotnych
informacjach. Jesli przedstawisz kursantom ,,szeroki obraz” i poinformu-
jesz ich o celu szkolenia, tatwiej Ci bedzie wplyna¢ na ich opinie o tym, co
wazne, a CO nie.

Bez $wiadomofci celu szkolenia uczestnikom moze by¢ trudno skupié sie na
naprawde istotnych elementach programu. Dzieje si¢ tak z prostej przyczy-
ny — trudno jest utrzymywac taki sam poziom koncentracji przez dtuzszy
czas, zwlaszcza je$li minelo wiele czasu od skoficzenia szkoty, w ktérej takie
umiejetnosci byly niezbedne. Oczyé¢ atmosfere i poinformuj stuchaczy o tym,
co bedzie naprawde wazne, a takze o ogblnym celu szkolenia. Pudetka z pisa-
kami zostaw innym.
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Uzyj powtdrzen, by utatwi¢ zapamietywanie
istotnych informacji

Jedna z podstawowych technik w pracy zaréwno z dorostymi, jak i z dzie¢-
mi, jest wprowadzenie sporej dawki powtérzen. Prawdopodobnie nie jest
dla Ciebie zadng nowoscig fakt, ze im czesciej powtarzasz jaka$ informacje,
tym bardziej wzrasta szansa na jej trwalte zapamietanie. Jednak wiekszos¢
prowadzacych nie potrafi efektywnie wykorzystywaé powtédrzen podczas za-
je¢. Blad, jaki popelniaja, polega na tym, ze nie odnosza przedstawianych
tresci do doswiadczen uczestnikéw. W koncu stuchacz zaczyna uzywac ter-
minéw prowadzacego zamiast wlasnych.

Aby to wyjasni¢, powotam sie ponownie na przyktad przedstawiania nazw
réznych czeéci komputera. Po zdiagnozowaniu przypadkéw ,.komputero-
fobii” wsrdd stuchaczy zdecydowalem sie na uproszezenie terminéw i przy-
wolanie poréwnania z maszyng do pisania. Jednym z cel6w tego modutu by-
o zaznajomienie stuchaczy z poprawnym uzywaniem nazewnictwa czeéci
komputera. Szczerze méwigc, mimo ze uczestnicy potrafili §wietnie rozréz-
niaé¢ poszczegdlne elementy sktadowe komputera, niezbyt podobalo mi sie
nazywanie procesora ,,moézgiem”. Wlasnie w takich przypadkach bardzo
pomocng technika jest powtarzanie. Za kazdym razem, gdy zmuszasz stu-
chacza do powtdrzenia wlasciwego terminu, uscislij jego wyjasnienie. Dialog
méglby wygladaé na przyklad tak:

PROWADZACY: No dobrze, a jak to sie nazywa?

KURSANT: Mézg.

PROWADZACY: Tak, a bardziej fachowo procesor.
Pézniej:

PROWADZACY: Wiec jeszcze raz, jak to sie nazywa?

KURSANT: Mézg.

PROWADZACY: A bardziej fachowo?

KURSANT: Procesor.

PROWADZACY: Swietnie!
Powtarzanie umozliwia prowadzgcemu uscislenie odpowiedzi udzielanych
przez uczestnikéw. Wezesniej celem byto zbudowanie mostu opartego na
do$wiadczeniach uczestnikéw, teraz przychodzi czas, by ten most rozmon-

towad, za pomoca powtérzen, i doprowadzi¢ do tego, ze uczestnik po skorncze-
niu kursu bedzie bez wytezania pamieci postugiwat sie wlasciwa terminologig.
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Korzysci plynace z uzywania powtdrzen wiaza sie réwniez z jeszcze jedng
przedstawiong wcze$niej koncepcjg. Powtarzanie pomaga dorostemu kur-
santowi skupic si¢ na poszczeg6lnych celach szkolenia. Jest to potezne, choé¢
subtelne narzedzie umozliwiajace pokierowanie procesem my$lowym stu-
chacza. Kiedy po raz kolejny powtarzasz informacje, stuchacz podswiado-
mie klasyfikuje ja jako wazng. Dobieraj z rozwagg elementy szkolenia, ktére
chcesz powtérzy¢, by uczestnicy lepiej uchwycili kwestie wazno$ci informagji.

Powtérzenia stanowia naprawde wspaniala pomoc w uczeniu dorostych.
Nie tylko ulatwiajg zapamietywanie informacji, ale uzyte z rozwagg pozwa-
laja powréci¢ do tych elementéw szkolenia, ktére wymagaja uéci$lenia lub
sprostowania, i pokierowa¢ odpowiednio procesem uczenia si¢ istotnych
informacji.

Powiedz uczestnikom, czego od nich oczekujesz

Jesli wstuchasz sie doktadnie w dzwieki rozlegajace sie w sali, w ktérej szko-
lisz dorostych, by¢ moze uda Ci si¢ uslysze¢ cichutkie tykanie. To odgtos
wydawany przez bombe zegarows, nastawiong albo catkiem niedawno, pod-
czas ostatniego szkolenia, albo pozostawiong jako zle do§wiadczenia ze szkoly,
do ktérej uczeszezat stuchacz dawno, dawno temu. Ta bomba ma zwigzek
z elementem zaskoczenia. Catkiem przydatna taktyka podczas wojny, lecz
katastrofalna w uczeniu dorostych.

Pamietasz to uczucie, ktére Cie ogarniato, gdy nauczyciel oglaszal niezapo-
wiedziang kartkéwke? Weiaz stysze jeki moich kolegéw z klasy i czuje wezet
zaciskajacy si¢ w zoladku. Jesli sprobujesz przeprowadzi¢ niezapowiedziany
sprawdzian w grupie dorostych, mozesz odkry¢, ze ten wezel zaciska sie wo-
kot Twojej szyi! Dorosli nienawidza niespodzianek. Naprawde, gdybym
wierzyl, ze zaskoczenie moze poméc cho¢by w najmniejszym stopniu, nie
bytbym az tak przeciwny tej taktyce. Jednak tak nie jest.

Dorosli maja znacznie bardziej wyczulone poczucie dumy. Jesli nie wyjasnisz
dorostym, co doktadnie ich czeka podczas szkolenia, ryzykujesz zawstydze-
niem ich i zranieniem ich dumy. Jesli zawstydzisz dziecko, najwyzej powie
o tym rodzicom. Jesli jednak zawstydzisz dorostego, mozesz stangé¢ oko w oko
z potencjalnie agresywnym zachowaniem albo od razu, albo w jakim$ innym
momencie szkolenia.
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Wydaje sie oczywiste, iz prowadzacy powinien unikaé robienia testéw czy
sprawdzianéw bez wczesniejszego powiadomienia uczestnikéw kursu, ale inne
wymagania s3 mniej oczywiste, a dla dorostych moga by¢ réwnie denerwujgce:

% Czy trzeba bedzie bra¢ aktywny udzial w ¢wiczeniach?

X3

% Jesli tak, to czy aktywno$¢ uczestnikéw bedzie oceniana?

3

% Czy sluchacze powinni robi¢ notatki podczas zaje¢?

K3

% Czy na seminarium bedg zn6w omawiane te same bzdury,
co ostatnim razem?

Pozostaje jeszcze kwestia oceny i informacji zwrotne;:

% Czy jakiekolwiek formalne badz nieformalne oceny zostana
przedstawione do wiadomosci szefa lub opiekuna stuchacza?

< Co konkretnie ma wplyw na ocene, zaréwno pozytywny,
jak i negatywny?
Ten czynnik moze wzbudza¢ gorgce emocje wirdd uczestnikow.

Tym, co najbardziej frustruje przy przedstawianiu wymagan i oczekiwan
prowadzacego, jest fakt, ze wigkszos¢ dorostych nie zapyta otwarcie o te
sprawe. Dlatego fatwo jest pomingé ten element i nie przedstawi¢ w jasny
sposéb oczekiwan wobec uczestnikéw. Oczywiscie, idealnie bytoby, gdyby
ta informacja zostata podana otwarcie i od razu, nawet jesli stuchacze czesto
biorg udzial w kursach lub jesli kolejny raz prowadzisz szkolenie z t3 sama
grupg uczestnikéw. Niestety, idealne rozwigzania rzadko sie zdarzaja, a kur-
sanci sa ciggle zaskakiwani. Whasnie dlatego przywotalem wyobrazenie tyka-
jacej bomby. Trudno okresli¢ moment wybuchu, a doro$li toleruja niespra-
wiedliwe traktowanie i zaskakiwanie wcigz nowymi niespodziankami na
kursach tylko do czasu. Potem nastepuje eksplozja. Wyjatkowym pechem
jest sytuacja, w ktérej bomba wybucha, zanim prowadzacy zdota wypowie-
dzie¢ pierwsze zdanie. Pech? Niesprawiedliwy kursant? Po raz kolejny pro-
wadzacy zostaje uznany winnym przed dowiedzeniem swej niewinnosci.

Niezwloczne poinformowanie uczestnikéw o stawianych im wymaganiach
podczas kursu oraz o tym, czego mogg sie spodziewa¢, to naprawde madre
posuniecie na samym poczatku zajec. Pozwoli kursantom stworzy¢ jasny obraz
tego, co sie wydarzy, a takze obniza ryzyko agresywnych reakcji skierowa-
nych przeciwko prowadzgcemu. Okreslenie wymagan umozliwi réwniez
pokierowanie stuchaczami od tego, co dobrze jest wiedzie¢, do tego, co wie-
dzie¢ trzeba koniecznie. Jesli weze$niej wiem, ze bedzie test sprawdzajacy
znajomos$¢ konkretnych elementéw szkolenia, z pewnoscia skoncentruje sie
bardziej podczas omawiania tych kwestii.
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Zmotywuj stuchaczy do nauki

Wedlug mnie chyba najwazniejsza r6znice miedzy pracy z dzie¢mi a dorostymi
stanowi motywacja do nauki. W przypadku dzieci motywacja jest raczej ty-
powa — radzisz sobie, dostajesz dobra ocene; nie radzisz sobie, dostajesz zig
ocene. Wszyscy chyba pamietamy to okropne uczucie, gdy szto sie do domu
noga za noga ze ztym stopniem w dzienniczku. Chcialbym wierzy¢, ze na-
uczyciele moich dzieci potrafia je motywowac, ale faktem jest, iz wcale nie
muszg tego robi¢, poniewaz motywacja jest automatyczna. W miare dorasta-
nia dziecka, motywacja lekko si¢ przesuwa — najpierw musiates pokazywaé
rodzicom dzienniczek, pdzniej musisz pokazywac¢ indeks w dziekanacie.

W przypadku dorostych raczej nie ma nic, co przypominatoby dzienniczek
czy indeks. Owszem, czasem wypisuje sie raport, ktérego kopia trafia na
biurko szefa, jednak zdarza sie to rzadko. Jezeli informacje na temat uczest-
nika przesyla sie kierownictwu, nie polecam wykorzystywania tej sytuacji do
wzbudzenia motywacji. Przy pracy z dorostymi zazwyczaj prowadzi to do
zaognienia wzajemnych relacji. Jaka motywacje moze wnie$¢ prowadzacy?
Techniki wzbudzania motywacji na poczatku szkolenia i w jego trakcie zo-
stang oméwione pézniej, gdy przyjrzymy si¢ procesowi wspomagania ucze-
nia. Teraz uzgodnijmy jedno — jako prowadzacy jeste$ nastawiony pozytyw-
nie i optymistycznie do materiatu, ktérego chcesz nauczy¢. Ma to duzy wplyw
na wzbudzenie motywacji kursantéw.

Problem zmotywowania szkolonych os6b jest kwestia techniki i odpowied-
niego podejscia. Obie te sprawy moze kontrolowa¢ prowadzacy. Najwazniej-
sze jest, by nie sadzi¢, ze uczestnicy szkolenia beda automatycznie zmoty-
wowani dzieki warto$ciom niesionym przez program. Jednak uczestnik nie
jest odpowiedzialny za przyjscie na szkolenie z wlasciwg motywacja. To pro-
wadzacy musi znalez¢ sposéb, by takie podejscie rozbudzi¢. Nagroda bedzie
praca z grupa chetng do wspétdziatania i podejmowania nowych wyzwan.

Zadbaj o pomoce wizualne

Przy omawianiu nauczania dorostych nie spos6b poming¢ jeszcze jednego
kluczowego czynnika — jak Twoje przestanie oddziatuje na r6zne zmysty
uczestnikéw szkolenia? Godzinne lub dwugodzinne wyklady sg jak najbar-
dziej na miejscu w $rodowisku uniwersyteckim, ale nie sprawdzajg sie w $wie-
cie szkolen firmowych.
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Jak wiele zapamietate$ z wystuchanych wykladow? Zazwyczaj to, co wcigz
pamigtasz, jest efektem wykorzystania przez prowadzacego réznorodnych
metod odwotujacych sie do wiecej niz jednego zmystu. Podczas rozwazania,
jaki wplyw ma postrzeganie zmyslowe na efektywno$¢ uczenia sie, trzeba
wzig¢ pod uwage nie tylko to, ktére zmysly sa najwazniejsze, lecz réwniez ja-
kich technik uzywa¢, by poprawi¢ zapamietywanie.

Zastan6éwmy si¢ nad pytaniem o to, ktére zmysly sa najwazniejsze w proce-
sie uczenia sie. Na ten temat przeprowadzono wiele badan, a wyniki s3 dos¢
interesujace. Gdyby mozna bylo zapyta¢ o to niemowlaka, z pewnoscig od-
rzekliby, ze najwazniejszy jest zmyst dotyku. Nie trzeba wielu lekeji, by mate
dziecko nauczyto sie, ze piecyk jest gorgcy — wystarczy jedno dotkniecie.
W miare jak niemowle ro$nie, wszystko wedruje do buzi. Najwazniejszy sta-
je sie zmyst smaku. Wreszcie po osiggnieciu dorostosci natykamy sie na réz-
nych wyktadowcéw bombardujgcych nas na wyktadach stowami — wzrasta
znaczenie shuchu. Wszystko byloby w porzadku, gdyby nie fakt, ze zmyst stu-
chu nie jest raczej godny zaufania.

Przeprowadzono rézne badania, by sprawdzi¢, jak wyglada procentowy wskaz-
nik uczenia si¢ przy udziale poszczegélnych zmystéw. Wiekszos¢ wynikow
ksztaltuje sie mniej wiecej tak:

Smak 3%
Wech 3%
Dotyk 6%
Stuch 13%

Wzrok 75%

Liczby te s3 dos¢ zaskakujace, jesli uswiadomimy sobie, ile czasu poswieca-
my na uporzadkowanie w myslach stéw ustyszanych podczas prezentacji.
Nie twierdze, ze stowa, jakich uzywamy, nie maja wptywu na to, co zostanie
zapamietane; staram sie tylko zinterpretowaé przedstawione wskazniki w taki
spos6b, by pokazaé, ze jesli cheesz, by Twdj przekaz zostal zapamietany, po-
winiene$ uzy¢ pomocy wizualnych. Bez watpienia odwolanie si¢ do zmystu
stuchu i wzroku jest bardzo skuteczng metoda.

Zarazem chcialbym przestrzec przed przecigzaniem wzroku. Jednym z naj-
czestszych bledéw popelnianych przez niedoswiadczonych szkoleniowcéw
jest préba nadmiernego bombardowania zmystu wzroku. Istnieje powiedze-
nie odnoszace si¢ do wykorzystania pomocy wizualnych:

Jesli podkreslasz wszystko, nie podkreslasz nic!
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Mam nadzieje, ze udato mi sie przekonaé¢ wszystkich do korzystania ze $rod-
kéw wizualnych. Chcialbym jednak zasugerowad, zeby starannie dobiera¢
nie tylko czestotliwo§¢ wykorzystania i liczbe pomocy, lecz réwniez ich réz-
norodnos¢. Nieco dalej w tej ksigzce przyjrzymy sie dobrym i ztym stronom
réznych pomocy wizualnych. W tej chwili przyjmijmy po prostu, ze dzieki
urozmaicaniu pomocy wizualnych zdecydowanie poprawia si¢ efektywnos¢
nauczania.

Odwotywanie sie do réznych zmystéw, by lepiej przekazaé nauczane tresci,
to wyprobowany sposéb na odniesienie sukcesu. Wiele razy, w trakcie ucze-
nia tego zagadnienia na réznych seminariach dla prowadzacych kursy, spe-
cjalnie nie uzywatem pomocy wizualnych w jednej z grup. Jak sadzisz, kt6ra
grupa miata klopot z przypomnieniem sobie wyktadanych informacji pod-
czas powtarzania przedstawionego materialu nastepnego dnia? Tak, zgadza
sie — ta, ktora nie miata poparcia w zadnych pomocach wizualnych. Mimo
ze czytasz te ksigzke, korzystajac z jednego tylko zmystu, sprébuj bez zagla-
dania przypomnie¢ sobie, jaki jest procent uczenia sie przy wykorzystaniu
poszczegdlnych zmystéw. Zatoze sig, ze wynik bedzie catkiem niezly, znacznie
lepszy, niz gdyby liczby te zostaly wyrecytowane podczas suchego wyktadu.

Zadbaj o zaspokojenie gtodu informacji
swoich stuchaczy

Bylem jednym z tych dzieci, ktére odktadaly najlepszg cze$é obiadu na péz-
niej (prawde méwiac, wcigz tak robie). Kiedy pracuje z dorostymi, réwniez
zostawiam najwazniejsze na koniec. Jak czesto zdarzalo Ci sie slysze¢ pod-
czas uczestniczenia w szkoleniu narzekania kolegéw kursantéw, ze nie po-
winni tak naprawde uczestniczy¢ w tych zajeciach? By¢ moze mieli poczu-
cie, ze juz znaja material lub Ze to strata czasu. Jest wiele przyczyn, dla ktérych
uczestnik nie chce bra¢ udziatu w kursie. Moze sam swego czasu byte$ takim
narzekajgcym uczestnikiem? Jedno jest pewne, jesli kto$ czuje, ze nie odnie-
sie zadnych korzysci z uczestnictwa, nic wiecej nie ma znaczenia. Mozesz
mie¢ najlepszy program, najlepszego prowadzacego, §wietne pomoce wizu-
alne i umiejetno$¢ zaspokojenia wszystkich innych potrzeb dorostych uczest-
nikéw, jednakze nikt nie podejmie nawet préby wystuchania Cie. Zwieksza
to réwniez niebezpieczenstwo wystgpienia agresywnego zachowania ze strony
stuchaczy.
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Trzeba przede wszystkim odpowiedzie¢ na jedno pytanie, zadane na glos lub
nie. Musisz dostarczy¢ uczestnikom CMTD. Nie, to nie jest nazwa stacji te-
lewizyjnej ani partii politycznej. To akronim od pytania, ktére zadaje sobie
wiekszo$¢ uczestnikéw, zanim wezmie udzial w jakimkolwiek szkoleniu:
,,Co mi to da?”.

Brzmi egoistycznie? Sprébuj zadaé sobie pytanie, dlaczego mialby$ wzigé
udziat w jakims$ kursie, jesli jeste$ przekonany, ze nic w ten sposéb nie zyskasz?
Taka che¢ zysku jest naturalng ludzka potrzeba. Problem ten poruszono
w znanym przeméwieniu, w jednym z moich ulubionych filméw, Wall Sireet.
W filmie tym Michael Douglas prowadzi prezentacje przed kilkoma setka-
mi shuchaczy na spotkaniu udzialowcéw. Posta¢ grana przez Douglasa, Gordon
Gekko, nadaje nowe znaczenie stowom ,,by¢ w tarapatach”, gdy podejmuje
pozornie beznadziejng probe przekonania stuchaczy, ze wykup ich firmy to
dobre rozwigzanie. Na poczatku prezentacji zostaje wySmiany i wygwizda-
ny. Tytul prezentacji, jakze odpowiedni, brzmiatl ,Zadza jest dobra”. Jesli
chcesz zobaczy¢ mistrza strategii CMTD, obejrzyj ten film. Dzieki przypo-
mnieniu stuchaczom, ze wigkszo$¢ z nich chce za wszelkg ceng osiagna¢ suk-
ces, udaje mu sie przekonacé ich, ze w gruncie rzeczy, zadza jest dobra! Stu-
chacze wychodzg z prezentacji przekonani, bijg brawo i popierajg jego plan.

Pytanie zatem brzmi: ,,Czy ta forma egoizmu lub zadzy jest wada?”. Twierdze,
ze wcale nie. Nie mam nic przeciwko stuchaczom, ktérzy sa chciwi i egoistycz-
ni. Oczekuje, ze trafie na stuchaczy, ktérzy beda chcieli zyskaé na szkoleniu
jak najwiecej. Z kim chetniej prowadzi si¢ interesy? Z kim$ zadnym zysku
czy nie? Ja zawsze wybiore osobe zadng zysku, pod warunkiem, ze postepuje
etycznie. Z pewnoscig tatwiej bedzie sie z kim$ takim porozumie¢. Wiekszos§é¢
0so6b, ktére odniosly sukces w biznesie, znalazta sposéb, by odpowiednio
ukierunkowa¢ swoja chciwosé. Jesli uda mi si¢ przeméwic do tej cheiwosci
i udowodni¢, ze méj produkt moze poméc im osiggnaé sukees, ja takze od-
niose sukces. To podstawowe przestanie, ktére mozna zastosowaé takze
W nauczaniu.

Uwazam, ze ludzie przychodzacy na moje kursy sa w istocie zadni zysku.
Chcg wyciagna¢ jak najwiecej z tego, co im powiem. Nie wierze, ze mogliby
osiagna¢ sukces bez takiego nastawienia. Wszyscy w jakims sensie kierujemy
sie checig zysku. Wole, zeby stuchacze przychodzili na zajecia z pytaniem:
»Co mi to da?”. Jesli uda mi sie udzieli¢ satysfakcjonujacej odpowiedzi na
to pytanie, bedzie mi latwiej osiagna¢ méj cel — zapewni¢ stuchaczowi naj-
lepsze szkolenie, w jakim do tej pory bral udzial.
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Juz wiemy, ze trzeba przekona¢ stuchaczy do nauki, pozostaje jeszcze kwe-
stia, w jaki sposob. Jak zacheci¢ stuchaczy, zarzuci¢ przynete i wzbudzi¢ w nich
gtod wiedzy? Prosze wybaczy¢ te oczywisty przynete, ale odpowiedZ na to
pytanie znajdzie sie¢ w rozdziale 6. Juz teraz moge zdradzi¢ pierwsza wska-
z6wke — najwazniejsze jest stowo ,,przydatno$¢”.

Mam nadzieje, ze ten wyktad na temat egoizmu i zadzy nikogo nie obrazit.
Zapewniam, ze jako cztowiek interesu kieruje sie etyka i uczciwoscia. Moja
intencjg bylo zwrécenie uwagi na podstawowa potrzebe, jaka kieruje sie
wiekszo$¢ 0s6b niezaleznie od rodzaju kursu czy innego obszaru dziatania.
Musisz potrafi¢ odpowiedzie¢ na pytanie: ,,Co mi to da?”. Ufam, iz udato
mi sie przedstawi¢ chociaz z grubsza, skad bierze si¢ ta potrzeba.

Podsumowanie

Praca z dorostymi jest pelnym wyzwan, ale i satysfakcjonujacym doswiadcze-
niem. Najwazniejszg sprawa, o ktérej musi pamieta¢ prowadzacy, jest fakt,
ze wezesne doswiadczenia szkolne nie zawsze sa tak pomocne, jak mogloby
sie wydawac. Po przestudiowaniu réznic miedzy dorostymi i dzie¢mi naucza-
nie bedzie bardziej skuteczne i przyjemne. Latwiej bedzie réwniez znalezé
logiczng podstawe dla procesu szkolenia dorostych.



