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Wiele organizacji nie miatoby nic przeciwko zainwestowaniu w szkolenie firmowe,
ktére przyczynitoby sie do podniesienia umiejetnosci pracownikéw, poprawy
wydajnosci, wspierania zaangazowania i zatrzymania pracownikéw w firmie.

W rzeczywistosci dobre szkolenia majg ogromny potencjat wspierania budowania
kultury organizacyjnej, ktéra sprzyja generowaniu innowacji i utrzymaniu
konkurencyjnosci.

Bardzo czesto mozna zaobserwowac rozbieznos¢ miedzy metodami szkoleniowymi
oferowanymi przez treneréw MSP a rzeczywistymi potrzebami pracownikéw i firm z
tego sektora. Jakie techniki mogg poméc trenerom i facylitatorom MSP w
projektowaniu i prowadzeniu inspirujgcych i prowokujgcych do myslenia szkolen?

Partnerzy projektu Erasmus+ "Theater-based training for supporting innovation in
enterprises" (THENOVA) zaproponowali innowacyjne rozwigzanie do wykorzystania w
szkoleniach korporacyjnych. Proponujg oni wykorzystanie technik teatralnych podczas
projektowania i realizacji szkolen w firmach. Projekt miat na celu opracowanie,
przetestowanie i propagowanie metod opartych na technikach teatralnych i
performatywnych, takich jak opowiadanie historii, ruch i komunikacja pozawerbalna,
improwizacja, odgrywanie rol, niewidzialny teatr czy ¢wiczenia zespotowe, ktére moga
by¢ wykorzystywane w szkoleniach korporacyjnych dla pracownikéw matych i Srednich
przedsiebiorstw. Aby dowiedzie¢ sie wiecej o projekcie, odwiedz strone internetowa
projektu www.thenova.eu.

W tym opracowaniu opisano doswiadczenia partnera projektu THENOVA, PAIZ
Konsulting sp. z 0.0., zwigzane z zaprojektowaniem i przeprowadzeniem pieciu
pilotazowych szkolen teatralnych dla 45 pracownikéw z réznych lokalnych
przedsiebiorstw. Opracowanie, ktére ma za zadanie postuzy¢ jako przewodnik dla
treneréw MSP, krotko wyjasnia ramy szkolenia i cele edukacyjne, opisuje zawartos¢,
przedstawia charakterystyke uczestnikdw, zastosowane metody teatralne i ich odbiér
przez na uczestnikow szkolen. Istotng czes¢ tego dokumentu stanowig refleksje
trenerdw PAIZ Konsulting na temat przeprowadzonych szkolen, a takze wnioski z
oceny szkolenia przez uczestnikéw szkolen pilotazowych.
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Dokument ten jest skierowany do wewnetrznych i zewnetrznych trenerow i
facylitatoréw w europejskich przedsiebiorstwach, ktérzy chcg projektowac swoje
szkolenia w innowacyjny i kreatywny sposob. Doswiadczenia zdobyte w ramach
projektu THENOVA mogg by¢ modyfikowane, wykorzystywane i przenoszone do
dowolnego kontekstu szkoleniowego.

Cieszymy sie, ze dzieki rezultatom naszego projektu mozemy przyczynic sie do
modernizacji szkoler w organizacjach, a tym samym do rozwoju pracownikdéw w
przedsiebiorstwach.
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l. Szkolenie: Udzielanie i przyjmowanie
informacji zwrotnej

Trener: Artur Mazurek

1.Wstep

Kurs powstat w ramach realizacji projektu TheNova w ramach program Erasmus+.

Rola i znaczenie komunikacji w miejscu pracy sg nie do przecenienia, a bezposrednia

i szczera komunikacja na wszystkich szczeblach poprawia atmosfere w pracy, buduje
kulture korporacyjng i sprawia, ze ludzie chcg przychodzi¢ do pracy kazdego dnia.
Udzielanie i otrzymywanie informacji zwrotnych jest kluczowg czescig tej interakgcji i
musi by¢ wykonywane prawidtowo, aby budowato relacje, a nie je rujnowato.
Poniewaz jednak czesto dotyczy ona czegos, z czego nie jesteSmy zadowoleni,
potrzebne sg konkretne umiejetnosci, aby skutecznie wykonywac te czesc
komunikacji, utrzymujgc dobre relacje. Informacja zwrotna moze by¢ réwniez
pozytywna, nie zapominajmy o tym aby byta wartosciowa, trzeba réwniez znac¢ zasady
jej udzielania.

1.1 Cele szkoleniowe

Po zakonczeniu szkolenia oczekuje sie, ze osoby uczace sie:

a. Zrozumiejg wartos¢ natychmiastowej informacji zwrotnej dla motywowania
pracownikéw réznych pokolen

b. Zrozumiejg, jak dziata informacja zwrotna, jesli jest udzielana w niewtasciwy sposob,
moze zepsuc relacje i obnizy¢ motywacje

. Rozpoznajg réznice w indywidualnych oczekiwaniach co do sposobu udzielania
informacji zwrotnej

b. Udzielg pomocnych i motywujgcych informacji zwrotnych pracownikom i/lub
rowiesnikom
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1.2 Czas trwania i forma szkolenia

Szkolenie trwato 4 godziny odbyto sie w dniu 25.05.2022.

1.3 Uczestnicy szkolenia

W szkoleniu uczestniczyto 12 pracownikéw i wiascicieli MSP - liderzy zespotow i
kierownictwo Sredniego szczebla; zatrudnieni gtéwnie w sektorze motoryzacyjnym; od
uczestnikdw nie wymagano doswiadczenia ani specjalnych umiejetnosci.

1.4 Metody szkoleniowe

Wykorzystano ponizsze metody szkoleniowe:

Ogladanie wczesniej nagranych scenek z ustrukturyzowang obserwacja
Ustrukturyzowane sesje informacji zwrotnej - poziom grupowy i indywidualny
Prezentacja

Praca w grupie

Dyskusja

Odgrywanie rél (metody teatralne)

1.5 Plan szkolenia

Sesja 1 Informacje zwrotne wprowadzenie

Ztote zasady udzielania informacji zwrotnej: (szukamy ich w czesci scenek dotyczgcej
informacji zwrotnej)

. terminowe - zréb to krétko po wydarzeniu,

.twarzg w twarz (preferowany sposob) i na osobnosci

. konkretne i wtasne - uzgodnij fakty

. pytaj i stuchaj

. krytykuj dziatanie lub zachowanie, a nie osobe

. powiedz, dlaczego to jest wazne

. uzgodnij alternatywne zachowanie

. doceniaj osobe

oNNouUur A WN =
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PROCES:

1.Przygotuj nagrang wczesniej scenke z informacjg zwrotng, ktora jest petna btedow.
Trener mowi:

Za chwile obejrzycie scenke wideo, w ktérej menedzer zaprosit jednego pracownika na
rozmowe dotyczgca informacji zwrotne;

Jak juz wczesdniej rozmawialismy, wiekszo$¢ z was doswiadczyta informacji zwrotnej,
udzielanej w taki czy inny sposéb. Podczas ogladania tej sceny prosze zanotowad, co
zostato zrobione dobrze, a co kierownik lub pracownik mogliby zrobic¢ lepiej podczas
rozmowy.

Pytania do analizy scenki:

Porozmawiajmy o menedzerce. Co zrobita dobrze?

Postuchaj, czy mogtaby cokolwiek zmienic.

Co mogtaby zrobic lepiej nastepnym razem: (zanotuj na flipcharcie pomysty, ktore
ustyszysz)

Postuchaj, jakie cechy okreslajg prawidtowo udzielong informacje zwrotng (spdjrz na
liste ztotych zasad)

Dodatkowe pytania:

Czy pracownik wiedziat, o czym médwi kierownik? Jaka byta jego reakcja? Co zrobit z
tym szef?

Jak myslisz, co mogto sprawi¢, ze ten feedback byt skuteczny?

Czy pracownik mogt cos zrobic inaczej podczas rozmowy?

Co jeszcze jest wazne podczas udzielania informacji zwrotnej ? ....

Dlaczego ta cecha/charakterystyka jest wazna?

1. w dwojkach wybierzcie 2 kartki z informacjami zwrotnymi, ktére za chwile rozdam.
2. przyjrzyjcie sie zdaniom i przeformutujcie je, jesli to konieczne, tak, aby napisana
informacja zwrotna byta zgodna z zasadami konstruktywnej informacji zwrotnej

3. kiedy wszyscy bedg gotowi, przeczytajcie po kolei swoje zdania: najpierw pierwotng,
a nastepnie poprawiong wersje

Zapytaj: Prosze wszystkich, kiedy ustyszycie poprawiong wersje sprawdzcie, czy nosi
ona cechy dobrej informacji zwrotnej

UWAGA:
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Trener powinien upewnic sie, ze wszyscy wymyslili poprawione zdania, ktére
rzeczywiscie odzwierciedlajg to, jak powinna wygladac¢ dobra informacja zwrotna;
przygotuj sie na dyskusje/demonstracje informacji zwrotnej, ktéra jest opresyjna lub
obrazliwa

Pokaz scenke z poprawng wersjg rozmowy o informacji zwrotne;j

Przyjrzyjmy sie kolejnemu nagraniu. Spréobujcie zaobserwowac, czy sg w nim jakie$
dodatkowe cechy, ktore mogg sktadac sie na dobrg rozmowe o informacji zwrotnej.
Co sprawia, ze informacja zwrotna jest skuteczna?

Czy mozemy co$ dodac do naszej listy?

1. Rozdaj liste kontrolng dla obserwatorow. Mozesz zdecydowac sie na nagranie
scenek, aby uczestnicy mogli je obejrze¢ po zajeciach. Jesli czas na to pozwoli, mozesz
obejrzec scenke razem z klasg i skomentowac nagrane scenki.
2. Powiedz:
Sprébujmy zastosowac w praktyce to, co do tej pory odkryliSmy.
Znajdzcie swojg pare i przygotujecie sie do symulacyjnego ¢wiczenia udzielania i
otrzymywania informacji zwrotne;.
Na zmiane bedziecie odgrywac role przed duzg grupa.
Skupmy sie na sytuacjach, ktore przygotowaliscie w pracy wstepne;.
Bedziemy robic¢ rundy i bedziecie prowadzi¢ rozmowy o informacji zwrotnej w
procesie, ktéry zaraz opisze.
Zawsze jedna para (ewentualnie trio) bedzie odgrywac role, a reszta bedzie
obserwatorami. Po kazdej scenie nastgpi informacja zwrotna od grupy. Spéjrz na liste
kontrolng, ktérg masz przed sobg, aby skupic sie na konkretnych zachowaniach
podczas ogladania scen.
a. W swojej parze wybierz jedng sytuacje, a "witasciciel" sytuacji poswieci 2 minuty
na opisanie kontekstu jednej osobie z pary po prawej stronie.
b. "Wiasciciel" sytuacji zagra kierownika, natomiast jedna osoba z drugiej pary
zagra pracownika (podaj konkretny przyktad uzywajgc imion uczestnikéw).
c. Kiedy znacie juz kontekst i sytuacje, poswieccie 5 minut na przygotowanie sie do
rozmowy. Prosimy o pomaganie sobie nawzajem w oryginalnych parach, w
ktérych zaczynaliscie.
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d. Popros 1. pare, ktora jest gotowa, aby podeszta z przodu i rozpoczeta scenke.
3. Przeprowadz sesje informacji zwrotnej po kazdej scence, uzywajac listy kontrolne;
informacji zwrotnej i flipcharta z kryteriami skutecznej informacji zwrotnej . Upewnij
sie, ze zebrano informacje na temat tego, jak najlepiej wykorzystac otrzymany
feedback - jak powinien zachowac sie odbiorca informacji zwrotnej, aby zyskac jak
najwiecej w danej sytuacji.
Podsumowanie i zakonczenie:
Jak widzisz kilka umiejetnosci i zachowan sktada sie na dobrg rozmowe o informacji
zwrotnej. Czy potrafisz wymieni¢ niektére z nich?
Postuchaj: komunikacja, empatia, stuchanie, zadawanie pytan, zwracanie uwagi na
szczegOty itp.
Jestem pewien, ze teraz juz rozumiesz, dlaczego prowadzenie rozmowy zwrotnej
wymaga uwagi i wysitku od obu zaangazowanych stron.

Odgrywanie rdél : udzielanie i przyjmowanie informacji zwrotnej (metody teatralne)

1. Rozdaj liste kontrolng dla obserwatoréw. Mozesz zdecydowac sie na nagranie
odgrywanych rol, aby uczestnicy mogli je obejrzec po zajeciach. Jesli czas na to
pozwoli, mozesz obejrze¢ scene z klasg i udzieli¢ informacji zwrotnej na temat
nagranych scen.

2. Powiedz:

Sprébujmy zastosowac w praktyce to, co do tej pory odkrylisSmy.

Znajdzcie swojg pare i przygotujecie sie do symulacyjnego ¢wiczenia udzielania i
otrzymywania informacji zwrotne;.

Na zmiane bedziecie odgrywac role przed duzg grupa.

Skupmy sie na sytuacjach, ktore przygotowaliscie w pracy wstepne;.

Bedziemy robi¢ rundy i bedziecie prowadzi¢ rozmowy o informacji zwrotnej w
procesie, ktory zaraz opisze.

10
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Zawsze jedna para (ewentualnie trio) bedzie odgrywac role, a reszta bedzie
obserwatorami. Po kazdej scenie bedziemy udziela¢ grupowej informacji zwrotne;j.
Spojrz na liste kontrolng, ktérg masz przed sobg, aby skupic sie na konkretnych
zachowaniach podczas ogladania scenek.
a. W swojej parze wybierz jedng sytuacje, a "wtasciciel" sytuacji poswieci 2 minuty
na opisanie kontekstu jednej osobie z pary po prawej stronie.
b. "Wiasciciel" sytuacji zagra kierownika, natomiast jedna osoba z drugiej pary zagra
pracownika (podaj konkretny przyktad uzywajgc imion uczestnikow).
c. Kiedy znacie juz kontekst i sytuacje, poswieccie 5 minut na przygotowanie sie do
rozmowy. Prosimy o pomaganie sobie nawzajem w oryginalnych parach, w ktérych
zaczynaliscie.
d. Zapytaj 1. pare, kto jest gotowy, aby podejs¢ i rozpoczg¢ scenke.

3. Przeprowadz sesje informacji zwrotnej po kazdej scence, uzywajac listy kontrolne;
informacji zwrotnej i flipcharta z kryteriami skutecznej informacji zwrotnej . Upewnij
sie, ze zebrane zostaty informacje na temat tego, jak najlepiej wykorzystac otrzymang
informacje zwrotng - jak powinien zachowac sie odbiorca informacji zwrotnej, aby
zyskac jak najwiecej w danej sytuacji.

11
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3. Doswiadczenia z realizacji szkolenia

Trener jest zadowolony z przebiegu sesji szkoleniowej. Grupa byta zaangazowana w
dyskusje i miata wiele uwag zwigzanych z trescig nagranych wczesniej scenek - okazato
sie to bardzo przydatne pézniej, kiedy symulowali sytuacje zwigzane z praca.
Uczestnicy bardzo chetnie przystgpili do ¢wiczenia udzielania informacji zwrotnej,
poniewaz mieli pracowad na prawdziwych sytuacjach z ich pracy.

Nastepnym razem trener mogtby jeszcze bardziej zwrdéci¢ uwage na przygotowanie
pracy wstepnej, tak aby uczestnicy zaczeli pracowac nad wtasnymi przypadkami
jeszcze wczesniej podczas ses;ji.

3.1 Opinie uczestnikow i refleksje z realizacji szkolenia

Uczestnicy ocenili szkolenie za pomocg kwestionariuszy Google forms. ( uczestnicy
wypetnili ankiety ewaluacyjne. 78% z nich potwierdzito, ze poziom wysitku wtozonego
w szkolenie byt bardzo wysoki (22% stwierdzito, ze byt wysoki). Ocenili réwniez bardzo
wysokg przydatnos¢ technik opartych na teatrze do wybranego tematu - patrz
wykresy ponizej.

Ocen na skali od 1do 5 na ile szkolenia byto angazujgce

9 odpowiedzi

8

7 (77,8%)

6

4

2(22,2%)
0 (0%) 0(0%) 0(0%)

12
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Na skali od 1do 5 ocen przydatnosc tego, czego sie uczytesiuczytas w twojej pracy zawodowe;j
9 odpowiedzi

6

5 (55,6%)

4(44,4%)

0(0%) 0(0%) 0 (0%)
0 | \
1 2 3

Zgodzili sie rowniez i zdecydowanie zgodzili sie, ze zaproponowane ¢wiczenia pomogty
w osiggnieciu celdw szkolenia, a trener udzielit uczestnikom jasnych instrukcji. Ogolnie
rzecz biorgc wszyscy poleciliby to szkolenie innym - patrz wykresy ponizej

Na ile zgadzasz sie z ponizszymi sformutowaniami:

Il Catkowicie sie nie zgadzam [l Nie zgadzam sie [0 Nie mam zdania [l Zgadzam sie 12 p
6
4
2
0 - - " " -
Proponowane éwiczenia Instrukcje dawane przez Trener okazywal empatie w Czutem sig swobodnie
pomagaty realizowac cele trenera byly jasne i proste do stosunku do uczestnikow. wykonujac cwiczenia.
szkolenia wykonania

Czy polecit by$/polecita bys to szkolenie innym?

9 odpowiedzi

8
7 (77,8%)
6
4
2 2(22,2%)
0(0%) 0 (0%) 0(0%)

0 \ \

1 2 3
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Il. Szkolenie: Wyznaczanie celow

Trener: Katarzyna Mitrut

1.Wstep

Kurs powstat w ramach realizacji projektu TheNova w ramach program Erasmus+.
Cele pomagajg pracownikom i organizacjom i$¢ naprzéd i osiggac sukcesy. Ale kiedy
rozmowy o celach odbywaijg sie tylko raz lub dwa razy w roku, tworzy to rozdzwiek
miedzy kierownikiem, pracownikiem i organizacjg. Cele pracownikéw stajg sie
niespdjne, a ich cel zostaje utracony, co utrudnia osiggniecie sukcesu. W tym module
zbadamy wartos¢ wtgczenia pracownikoéw w proces wyznaczania celéw i przeglad
celéw, aby odpowiedzie¢ na pytanie, czy poczucie ,wtasnosci” pomaga w lepszym
dostosowaniu do celéw.

1.1 Cele szkoleniowe

Po ukonczeniu szkolenia od stuchaczy oczekuje sie:

A. Zrozumienia wartosci pracy z rowiesnikami w celu osiggniecia celu zespotowego
B. Zbadania korzysci ptyngcych z celédw komunikacyjnych i ustalanie indywidualnych
celdow pracy zwigzanych z tymi celami

C. Aby przecwiczy¢ proces komunikowania celéw

D. Aby wybrac wtasne obecne praktyki menedzerskie w odniesieniu do celéw i
stworzy¢ plany dalszego rozwoju.

1.2 Czas trwania i forma szkolenia

Szkolenie trwato 4 godziny w dniu 4.10.2022 r.
1.3 Uczestnicy szkolenia

W szkoleniu uczestniczyto 7 0s6b; wszyscy to pracownicy lub wiasciciele MSP;
menedzerowie i pracownicy ze stazem pracy od 3 do 30 lat; zatrudnieni w
przedsiebiorstwach Novarum Sp. z.0.0. (5 uczestnikéw); Studio NAVI (2 uczestnikow).
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Wykorzystano ponizsze metody szkoleniowe:

Cwiczenie praktyczne — maszyna do pisania (METODY TEATRALNE)

Cwiczenie z do$wiadczenia — Litery

Ustrukturyzowane sesje informacji zwrotnej - poziom grupowy i indywidualny
Doswiadczenie ¢wiczenia Tak i... (METODY TEATRALNE)

Prezentacja

Praca grupowa

Dyskusja

Odgrywanie rél (METODY TEATRALNE)

PRE WORK - wybrana lektura (prezentacja PP) na temat mechanizmdw wptywu
opisanych przez R. Cialdiniego: Wzajemnos¢, Niedostepnosc, Konsensus (dowdd
spoteczny), Lubienie, Wtadza

Powiedz:

Cele pomagaja pracownikom i organizacjom iS¢ naprzod i osiggac sukcesy. Ale kiedy
rozmowy o celach odbywaijg sie tylko raz lub dwa razy w roku, tworzy to rozdzwiek
miedzy kierownikiem, pracownikiem i organizacjg. Cele pracownikéw stajg sie
niespdjne, a ich cel zostaje utracony, co utrudnia osiggniecie sukcesu.

Poznasz wartos$¢ wtgczania pracownikow w proces wyznaczania celdow i rozmowy
dotyczace ich przegladu, aby odpowiedzie¢ na pytanie, czy poczucie ,wtasnosci” i
odpowiedzialnosSci oraz zrozumienie, jaki ma by¢ wielki wynik, pomaga lepiej
dostosowac sie do celéw.

Powiedz:
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Sprébujmy wykonad to ¢wiczenie, aby zobaczy¢, jakg wartos¢ mozemy stworzyc,
pracujgc razem dla wspdlnego celu. Waszym celem w tym ¢wiczeniu jest budowanie
sensownych zdan.

Prosze stang¢ w kregu. Zaczne od pierwszego stowa. Na poczatku ¢wiczenia jako
trener przejmujesz inicjatywe i méwisz ,Kropka”, gdy zdanie jest gotowe.

Pozwdl uczniom przejsc kilka rund, az bedg w stanie przejs¢ ptynnie i utrzymac tempo.

Dodaj wiecej instrukcji w procesie, np.

- staraj sie, aby zdania byty krotkie,

- gdy jeste$ przekonany, ze zdanie ma wystarczajgcy sens, zakoncz je moéwigc
~kropka”,

- natychmiast oczekuje sie, ze inny uczen rozpocznie zdanie.

Pytania do rundy informacji zwrotnych:

« Kiedy to naprawde zaczeto dziatac?

« Jakie zasady, ktore odkrytes, pomogty grupie odnies¢ sukces?

* Czy kto$ musiat zrezygnowac z osobistych celéw?

* Jakie to byty cele?

* Jak wtedy poszto?

* Co zmieniliscie w swoim zachowaniu, co wptyneto na sukces grupy?

Poszukaj komentarzy, ktore bedg odnosic sie do pracy nad wspolnym celem.

Mozesz doda¢ dodatkowe komentarze, np. celem tego ¢wiczenia nie jest proba
przechytrzenia kogokolwiek - jak to czesto sie dzieje, gdy codziennie rozmawiamy z
ludzmi, ale odtozenie na bok swojego ego lub uprzedzonych pomystéw i budowanie
na juz zaproponowanych stowach. Oczywiscie kiedy wypowiadamy stowo w tym
¢wiczeniu we wtasnym madzgu, mamy pomyst, jakie zdanie chcemy stworzyg, ale kiedy
nastepna osoba doda kolejne stowo, widzimy, ze to, co mieliSmy na mysli, moze sie
catkowicie zmienic. Dlatego musimy by¢ elastyczni, mysle¢ szybko i naszym stowem
umozliwi¢ nastepnej osobie znalezienie sensownego stowa do dodania, a nie
utrudniac jej zycia. Zaczynajgc od mniejszych zdan przechodzac do bardziej ztozonych,
stopniowo komunikacja w grupie staje sie silniejsza, a cel tatwiejszy do osiggniecia.

Dyskusja moze réwniez prowadzi¢ w kierunku umiejetnosci adaptacji - te refleksje

mozesz pozniej wykorzystad réwniez w informacjach zwrotnych do rozméw o
przegladzie celow. Postuchaj: musimy szybko sie dostosowac, jak nie powinnismy
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trzymac sie pierwotnego pomystu, jesli grupa zmienia kierunek zdania, ktére
probujemy stworzy¢, uczy nas, jak sprébowad zaproponowac cos, aby umozliwic
proces i pomoc kolejnym osoba.

Niech uczacy sie sami przekonajg sie, ze czasami lepiej jest zachecad jednostki do
wyznaczania wtasnych celéw, poniewaz mogg one stanowi¢ wieksze wyzwanie niz cele
wyznaczone przez lidera.

Proces:

Przygotowanie: dla kazdego zespotu zestaw okoto 70 liter, kazda litera wydrukowana
na osobnym kawatku tektury (1,5x2cm)

Podziel ucznidow na zespoty. Kazdy zespot otrzymuje osobne biurko do pracy. Daj
kazdej druzynie zestaw okoto 70 liter. Popros ich, aby wyijeli litery z workdw i potozyli
je obrazkiem do dotu na stotach. Po zaplanowaniu strategii bedg mogli odwrécic litery
obrazkiem do gory.

Powiedz: bedziecie uktadali stowa z liter, ktére posiadacie; odbedg sie 3 rundy.

1. RUNDA
Ogtoszenie rundy 1: jest to runda nr 1 i kazdy zesp6t ma 4 minuty na zaplanowanie
strategii utozenia jak najwiekszej liczby 4-literowych stow w ciggu 1 minuty.

- Popros kazda druzyne o utozenie jak najwiekszej liczby 4-literowych stéw w ciggu 1
minuty; rozpoczg¢ mierzenie czasu. Informuj gtosno o pozostatym czasie.

- Kiedy skonczg, zanotuj na tablicy wynik dla kazdej druzyny.

Poprowadz dyskusje:

* lle stéw utozytes?

* Jak przebiegaty prace?

* Na jakg metodologie sie zgodziliscie?

Potajemnie ustal cel dla kazdej druzyny (np. miedzy 8 a 14!).
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2. RUNDA

Powiedz: tym razem wyznaczam Ci cele - informuj o celach; kazdy zespét ma 4 minuty
na zaplanowanie strategii utozenia ustalonej liczby 4-literowych stow w ciggu 1 minuty.
Rozpocznij pomiar czasu. Informuj gtosno o pozostatym czasie. Kiedy skohczg, zanotu;
na tablicy wynik dla kazdej druzyny.

Poprowadz dyskusje:

lle stow utozytes tym razem?

Czy nastgpity jakies zmiany w sposobie pracy zespotu?

Jaki jest twdj cel na nastepng runde?

3. RUNDA

Cztonkowie zespotu sami ustalajg docelowg liczbe stow, ktére chcg zbudowac w ciggu
1 minuty. W razie potrzeby daj 4 minuty na zaplanowanie strategii. Sledz czas i notuj
wyniki dla kazdej druzyny.

Przeprowadz dyskusje zbierajgc informacje zwrotne:

* Jak poszto tym razem;

* lle stow utozytes?

* Czy przyjeliscie inng metodologie?

« Jak sie czutes, kiedy wyznaczytem ci cel?

* Jak sie czutes, kiedy ustalates wiasne cele?

« Jakie trudnosci napotkates na swojej drodze i jak sobie z nimi poradzite$?

Powiedz: Zawsze dobrze jest mie¢ wokét siebie kogos, kto rzuca ci wyzwanie, abys
mogt siegngc gwiazd; ale najwieksze rezultaty mogg przyjs¢, gdy rzucisz sobie
wyzwanie

Prezentacja

Powiedz: na podstawie tego ¢wiczenia i Twoich doswiadczen przyjrzyjmy sie cechom
dobrego celu (np. RUMBA, RUMAK, SMART). Zaprezentuj lub zapisz na flipcharcie.

Przygotowanie: drukowane kartki z tematami do wyboru: m.in. Plotki, Nauka, Sport,
Zwierzeta

Powiedz: zanim przejdziemy do rozmow o wyznaczaniu celdw, poznajmy jeszcze jedng
umiejetnos¢, czyli aktywne stuchanie.
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Powiedz: ze jest to ¢wiczenie improwizacji. Przyjdzcie na ,scene” parami. Twoim celem
bedzie rozmowa, w ktérej kazdy z was zacznie zdanie od , Taki...".

Po pierwszej rundzie powiedz:
mozesz zaakceptowac oferty swojego partnera, zwiekszy¢ swoje. Bierz jak leci. Badz
otwarty. Nie trzymaj sie swojej historii. IdZ z prgdem.

Zacznij dyskusje:

* Kiedy to naprawde zaczeto dziata¢ dla kazdego z was?

« Co pomogto ci odnies¢ sukces?

* Co zmienite$ w swoim zachowaniu, co pomogto ci przejs¢ przez to ¢wiczenie?

* W jaki spos6b mozemy odnies¢ korzys¢ z postawy , Tak i...” podczas ustalania celow
lub rozméw dotyczacych ich zastosowania?

Przygotowanie: Planery wyznaczania celéw dla wszystkich; Lista kontrolna
obserwatora; wypetniony przyktad na slajdzie jako demo.

Przed rozpoczeciem ¢wiczenia zapoznaj sie z Planerem wyznaczania celéw i pokaz
uczniom, jak uzywac Planera do zbierania informacji o celu.

Powiedz:

Utwérz plan komunikowania celéw z bezposrednimi podwtadnymi za pomocg RUMBA
za pomocg Planera Dialogu Celéw; zaplanuj rzeczywistg dyskusje o celach z
bezposrednim podwtadnym.

Przechadzaj sie od osoby do osoby i pomdz im w razie potrzeby.

Przedstaw nastepny krok, mowigc:
Dobierzcie sie w triady (jeden bedzie obserwatorem) i przeéwiczcie zaplanowane
rozmowy; kazdy w triadzie przyjmie kazdg role - poruszaj sie zgodnie z ruchem

wskazéwek zegara.

Zacznij sesje informacji zwrotnych:
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* popros obserwatoréw o komentarze

* popros wszystkich o uwagi z punktu widzenia kierownika

* poprosic o spostrzezenia z punktu widzenia pracownika

* skoncentrowac sie na kwestii zaufania, zaangazowania, zrozumienia, dojscia do
porozumienia
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Cwiczenie Maszyna do pisania (METODY TEATRALNE).
Powiedz:

Sprébujmy wykonac to ¢wiczenie, aby zobaczy¢, jakg wartos¢ mozemy stworzyc,
pracujgc razem dla wspdlnego celu. Waszym celem w tym ¢wiczeniu jest budowanie
sensownych zdan.

Prosze stang¢ w kregu. Zaczne od pierwszego stowa. Na poczatku ¢wiczenia jako
trener przejmujesz inicjatywe i méwisz ,Kropka”, gdy zdanie jest gotowe.
Pozwdl uczniom przejsc kilka rund, az bedg w stanie przejs¢ ptynnie i utrzymac tempo.

Dodaj wiecej instrukcji w procesie, np.

- staraj sie, aby zdania byty krotkie,

- gdy jestes przekonany, ze zdanie ma wystarczajgcy sens, zakoncz je méwigc
~kropka”,

- natychmiast oczekuje sie, ze inny uczen rozpocznie zdanie.

Pytania do rundy informacji zwrotnych:

* Kiedy to naprawde zaczeto dziata¢?

« Jakie zasady, ktére odkrytes, pomogty grupie odnies¢ sukces?

* Czy kto$ musiat zrezygnowac z osobistych celow?

* Jakie to byty cele?

* Jak wtedy poszto?

* Co zmieniliscie w swoim zachowaniu, co wptyneto na sukces grupy?

Poszukaj komentarzy, ktére bedg odnosic sie do pracy nad wspoélnym celem.

Mozesz dodac dodatkowe komentarze, np. celem tego ¢wiczenia nie jest proba
przechytrzenia kogokolwiek - jak to czesto sie dzieje, gdy codziennie rozmawiamy z
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ludzmi, ale odtozenie na bok swojego ego lub uprzedzonych pomystéw i budowanie
na juz zaproponowanych stowach. Oczywiscie kiedy wypowiadamy stowo w tym
¢wiczeniu we wtasnym madzgu, mamy pomyst, jakie zdanie chcemy stworzyd, ale kiedy
nastepna osoba doda kolejne stowo, widzimy, ze to, co mieliSmy na mysli, moze sie
catkowicie zmienic. Dlatego musimy by¢ elastyczni, mysle¢ szybko i naszym stowem
umozliwi¢ nastepnej osobie znalezienie sensownego stowa do dodania, a nie
utrudniac jej zycia. Zaczynajgc od mniejszych zdan przechodzac do bardziej ztozonych,
stopniowo komunikacja w grupie staje sie silniejsza, a cel tatwiejszy do osiggniecia.

Dyskusja moze réwniez prowadzi¢ w kierunku umiejetnosci adaptacji - te refleksje
mozesz pozniej wykorzystac¢ rowniez w informacjach zwrotnych do rozméw o
przegladzie celow. Postuchaj: musimy szybko sie dostosowac, jak nie powinnismy
trzymac sie pierwotnego pomystu, jesli grupa zmienia kierunek zdania, ktére
probujemy stworzy¢, uczy nas, jak sprébowad zaproponowac cos, aby umozliwic
proces i pomoc kolejnym osoba.

Tak i...cwiczenie (METODY TEATRALNE)

Przygotowanie: drukowane kartki z tematami do wyboru: m.in. Plotki, Nauka, Sport,
Zwierzeta

Powiedz: zanim przejdziemy do rozmow o wyznaczaniu celdw, poznajmy jeszcze jedng
umiejetnos¢, czyli aktywne stuchanie.

Powiedz: ze jest to ¢wiczenie improwizacji. Przyjdzcie na ,scene” parami. Twoim celem

bedzie rozmowa, w ktorej kazdy z was zacznie zdanie od ,Tak i...".

Po pierwszej rundzie powiedz:
mozesz zaakceptowac oferty swojego partnera, zwiekszy¢ swoje. Bierz jak leci. Bagdz
otwarty. Nie trzymaj sie swojej historii. Idz z pragdem.

Zacznij dyskusje:
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* Kiedy to naprawde zaczeto dziata¢ dla kazdego z was?

+ Co pomogto ci odnies¢ sukces?

* Co zmienite$ w swoim zachowaniu, co pomogto ci przejs¢ przez to ¢wiczenie?

* W jaki spos6b mozemy odnie$¢ korzys¢ z postawy , Tak i...” podczas ustalania celow
lub rozmdw dotyczacych ich zastosowania?

Rozmowy o wyznaczeniu celdw - odgrywanie rol (METODY TEATRALNE)

Przygotowanie: Planery wyznaczania celow dla wszystkich; Lista kontrolna
obserwatora; wypetniony przyktad na slajdzie jako demo.

Przed rozpoczeciem ¢wiczenia zapoznaj sie z Planerem wyznaczania celow i pokaz
uczniom, jak uzywac Planera do zbierania informacji o celu.

Powiedz:

Utwérz plan komunikowania celéw z bezposrednimi podwtadnymi za pomocg RUMBA
za pomocg Planera Dialogu Celdw; zaplanuj rzeczywistg dyskusje o celach z
bezposrednim podwtadnym.

Przechadzaj sie od osoby do osoby i pom&éz im w razie potrzeby.

Przedstaw nastepny krok, moéwigc:

Dobierzcie sie w triady (jeden bedzie obserwatorem) i prze¢wiczcie zaplanowane
rozmowy; kazdy w triadzie przyjmie kazdg role - poruszaj sie zgodnie z ruchem
wskazéwek zegara.

Zacznij sesje informacji zwrotnych:

* popros obserwatoréw o komentarze

* popros wszystkich o uwagi z punktu widzenia kierownika

* poprosic¢ o spostrzezenia z punktu widzenia pracownika

« skoncentrowac sie na kwestii zaufania, zaangazowania, zrozumienia, dojscia do
porozumienia
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3. Doswiadczenia z realizacji szkolenia

Trener jest zadowolony z przebiegu sesji treningowe,;.

Poniewaz uczestnicy pochodzili z 2 réznych organizacji, trener postanowit rozpoczgd
kazde ¢wiczenie polegajgce na wystepowaniu przed catg grupg w wygodnym uktadzie
dwuosobowym, a gdy wszyscy opanujg ¢wiczenie, zostali poproszeni o wykonanie
przed catg grupa. Ta strategia sprawdzita sie bardzo dobrze.

Grupa angazowata sie w ¢wiczenia i chetnie z nich korzystata, czasem kilka razy.
Cwiczenie ,Tak i... (Magiczny lis)” naprawde otworzyto oczy jako sposéb na ucieczke
od tradycyjnego Tak, ale... Niektorzy uczestnicy uznali, ze to krétkie zdanie otwierajgce
naprawde buduje relacje i moze posunac¢ kazdg rozmowe do przodu.

Uczacych sie zachecano do odgrywania scen w kontekscie zwigzanym z pracg i robili
to, ale uznali, ze informacje zwrotne ptyngce z ¢wiczen sg sposobem na posuniecie
naprzod kazdej rozmowy, nawet niezwigzanej z wyznaczaniem celéw. Wyrazili
zainteresowanie dalszymi szkoleniami prowadzgcymi do poprawy komunikacji.

3.1 Opinie uczestnikow i refleksje z realizacji szkolenia

Uczestnicy oceniali szkolenie za pomocg kwestionariuszy formularzy Google.
(wypetniali ankiety ewaluacyjne). 78% z nich potwierdzito, ze poziom wysitku
wtozonego w szkolenie byt bardzo wysoki (22% stwierdzito, ze byt wysoki). Ocenili
rowniez bardzo duze znaczenie technik opartych na teatrze dla wybranego tematu -
patrz wykresy ponize;.

Ocen na skali od 1do 5 na ile szkolenia byto angazujgce

9 odpowiedzi

8

7(77,8%)

6

4

2(22,2%)
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Na ile zgadzasz sie z ponizszymi sformutowaniami:

Il Catkowicie sie nie zgadzam [l Nie zgadzam sie [ Nie mam zdania [l Zgadzam sig 12 p
6
4
2
0 P - . - -
Proponowane ¢éwiczenia Instrukcje dawane przez Trener okazywal empatie w Czutem sie swobodnie
pomagatyrealizowac cele  trenera bylyjasne i proste do stosunku do uczestnikow. wykonujac éwiczenia.
szkolenia wykonania

W jakim stopniu wg. twojej oceny wykorzystane techniki teatralne przyczynity sie do jakosci

szkolenia?
9 odpowiedzi

4

3

2

1

1(11,1%)
0 (0%) 0 (0%)
0 \ 1
1 2 3 4 5

Bardzo podobata im sie mozliwos¢ odgrywania dialogéw z ,pracownikami” wybranymi
z innej grupy; interaktywna forma szkolenia; praktyka i dyskusje; doceniono roéwniez
profesjonalne podejscie trenera. Poleciliby szkolenie innym osobom w swojej firmie.
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lll. Szkolenie: Budowanie zaangazowania
pracownikow

Trener: Artur Mazurek

1.Wstep

Kurs powstat w trakcie realizacji projektu TheNova w ramach programu Erasmus+.
Kazdy pracodawca chciatby mie¢ zaangazowanych pracownikéw. Wysokie
zaangazowanie w miejscu pracy oznacza nizszg absencje, wyzszy wskaznik utrzymania
pracownikéw, zwiekszong produktywnos¢, lepszg obstuge klienta i lepszg ogdlng
rentownos¢ organizacji. Oznacza to zatem, ze temat ten powinien by¢ w centrum
uwagi kazdego pracodawcy.

1.1 Cele szkoleniowe

Po ukonczeniu szkolenia oczekuje sie od stuchaczy, ze:

a. Zapoznaja sie z definicjami zaangazowania i satysfakcji oraz rodzajami motywacji w
kontekscie zarzgdzania pracownikami

b. Zrozumiejg, jakie podstawowe dziatania firmy wptywajg na zaangazowanie
pracownikéw z punktu widzenia HR, zarzadu i menedzeréw

c. Poznajg, jakie czynniki decydujg o poziomie zaangazowania

1.2 Czas trwania i forma szkolenia

Szkolenie trwato 4 godziny w dniu 7.10.2022 r.

1.3 Uczestnicy szkolenia

W szkoleniu uczestniczyto 10 oséb, pracownicy z MSP (liderzy zespotéw i kierownicy
Sredniego szczebla). Zatrudnieni w przedsiebiorstwach: FIBREX Sp. z 0.0.(5
uczetnikow), AdAstra69, Don Brando Sp. z 0.0., Szala Fashion, Novarum Sp. z o.0.,
NAVI Studio.
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Wykorzystano ponizsze metody szkoleniowe:

Cwiczenia rozgrzewajgce (METODY TEATRALNE)

Struktura ¢wiczenia Rozmowa z przyjacielem (METODY TEATRALNE)
Cwiczenie z doéwiadczeniem - Magic Fox (METODY TEATRALNE)
Odgrywanie ré6l (METODY TEATRALNE)

Prezentacja

Praca w grupie

Dyskusja

14:00 Rozgrzewka

14:20 Wprowadzenie do budowania zaangazowania pracownikow
14:35 Sesja 1: Motywacja, zaangazowanie i satysfakcja

15:15 Sesja 2: Budowanie zaangazowania - procesy w organizacji
15:45 Przerwa

16:00: Sesja 3: Rola lideréw w budowaniu zaangazowania

16:45: Odgrywanie rol

17:45: Podsumowanie i sesja informacji zwrotnej

18:00 Zakonczenie

A. Stan w pozycji wyprostowanej; poczuj swoj ciezar; pozwal, aby ktos inny podnidst
Twojg reke/ramie i poczut jej ciezar podczas ponownego upuszczania.

Cel: samoswiadomos¢, relaks, stworzenie otwartego umystu (z mojego punktu
widzenia)

B. Chodzenie (w kole / krzyzu)

- Zachowaj dystans

- Zmiana podtoza/odczucia (gorgco, zimno, plaza, trawa, las, btoto, klej, ..., "Podtoga to
lawa")

- Tempo: szybciej, wolniej, zabawny chad, tik, ...

- Przestrzen: staraj sie wypetni¢ pokdj rownomiernie, bez dziur, luk ....
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Cel ¢wiczen rozgrzewajgcych:
Zbudowanie zaufania w grupie, zwiekszenie koncentracji i wprowadzenie luznej
atmosfery

Opis sesji:

- definicje, fakty, mity i najlepsze praktyki

- modele i koncepcje oceny poziomu zaangazowania

- podstawowe zasady motywacji pracownikéw

- filary zaangazowania

Metody szkoleniowe:

Prezentacja interaktywna, dyskusja , praca w grupach

Cel: Celem sesji byto pogtebienie wiedzy na temat metod pomocnych w budowaniu
zaangazowania

Cwiczenie: Poznanie faktéw dotyczacych osoby, wobec ktérej chcesz wykazac wieksze
zaangazowanie (na podstawie struktury ¢wiczenia Rozmowa z przyjacielem (METODY
TEATRALNE)

Powiedz:

1) Utwdrzcie pary: Pracujgc z partnerem, napiszcie pytania, ktére mozecie wykorzystac
do odkrycia czynnikdw motywacyjnych, ktére mogtyby sprawi¢, ze inne osoby bedg
bardziej zaangazowane. Staraj sie nie uzywac bezposrednich pytan. Badz kreatywny i
obejdz temat swoimi pytaniami. Zapiszcie swoje pytania.

2) Powiedz: Wszyscy, prosze wstac. Znajdz nowego partnera. Wraz z nowym
partnerem wykorzystaj pytania, ktére opracowates w kroku 1, do przeprowadzenia
wywiadu. Twoim celem jest odkrycie, jakie czynniki motywacyjne mogtyby zmusic
Twojego partnera do wiekszego zaangazowania.

3) Zamiencie sie rolami i powtorzcie.

UWAGA: partnerzy, z ktorymi przeprowadzono wywiad: Unikajcie odpowiedzi na
bezposrednie pytania W przypadku pojawienia sie takiego pytania, zacznijcie
odchodzic.

Przeprowadz dyskusje z informacjami zwrotnymi: Ktore pytania byty szczegdlnie
pomocne?
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Opis sesji:

- rola organizacji w budowaniu zaangazowania

- czynniki determinujgce poziom zaangazowania

- przeglad procesow - polityka personalna,

- zarzadzanie (rola menedzerdéw) - i ich wptyw na zaangazowanie i motywacje
pracownikéw

Metody szkoleniowe:

Prezentacja interaktywna, dyskusja , praca w grupach

Opis sesji:

- okreslenie celu i sposobu przeprowadzenia badania

- przygotowanie procedury - kampania informacyjna, etapy, przeprowadzenie ankiety

- raport i wnioski - proponowanie dziatan

Odgrywanie rél: Rozmowa motywujgca do zwiekszenia zaangazowania (Metody

teatralne)

Proces:

1) Powiedz: Stwdrz wstepny plan prowadzenia rozmdéw motywacyjnych dla oséb, ktore
chciatbys$ bardziej zaangazowac w pracy: Osoby w Twojej jednostce (jednostkach)
pracy; zespoty; osoby i zespoty w kwestiach wspdlnych.

Przygotowujac sie do scenki, wez pod uwage nastepujgce kwestie:

Kim sg bohaterowie?

Czego bohaterowie chcg w tej scenie?

Jakie relacje tgczg bohateréw ze sobg?

Co bohaterowie robig fizycznie na poczatku sceny?

Jaka jest fabuta sceny?

Jaki jest gtdbwny konflikt w scenie?

Jak zaczyna sie scena?

Kiedy zaczyna sie konflikt? | w jaki sposéb?

Czy jest jakis$ punkt zwrotny?

Jak konczy sie scena?

Czy na koncu masz jakies rozwigzanie? Albo pytanie?

Co chcesz osiggnag¢ opowiadajac te historie?

Jaka jest oS czasowa sceny? Co sie dzieje kiedy?

2) Podziel sie swoimi przemysleniami i pomystami zgodnie z prosbg moderatora.

3) Podsumowanie i zakonhczenie.
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2. Opis cwiczen prowadzonych przy
wykorzystaniu technik teatralnych

2.1 Cwiczenie 1

Cwiczenia rozgrzewkowe opis i cele

A. Stan w pozycji wyprostowanej; poczuj swoj ciezar; pozwal, aby ktos inny podnidst
Twojg reke/ramie i poczut jej ciezar podczas ponownego upuszczania.

Cel: samoswiadomos¢, relaks, stworzenie otwartego umystu

B. Chodzenie (w kole / krzyzu)

- Zachowaj dystans

- Zmiana podtoza/odczucia (gorgco, zimno, plaza, trawa, las, btoto, klej, ..., "Podtoga to
lawa")

- Predkos¢: szybciej, wolniej, zabawny chéd, tik, ...

- Przestrzen: staraj sie wypetni¢ pokdj rownomiernie, bez dziur, ....

Cel ¢wiczen rozgrzewajgcych:

Zbudowanie zaufania w grupie, zwiekszenie koncentracji i wprowadzenie luznej
atmosfery

2.2 Cwiczenie 2

Poznanie faktéw dotyczacych osoby, wobec ktérej chcesz wykazac wieksze
zaangazowanie (na podstawie struktury ¢wiczenia Rozmowa z przyjacielem (METODY
TEATRALNE)

Powiedz:

1) Utworzcie pary: Pracujgc z partnerem, napiszcie pytania, ktére mozecie wykorzystac
do odkrycia czynnikdw motywacyjnych, ktére mogtyby sprawi¢, ze inne osoby bedg
bardziej zaangazowane. Staraj sie nie uzywac bezposrednich pytan. Badz kreatywny i
omin temat swoimi pytaniami. Zapiszcie swoje pytania.

2) Powiedz: Wszyscy, prosze wstac. Znajdz nowego partnera. Wraz z nowym
partnerem wykorzystaj pytania, ktére opracowates w kroku 1, do przeprowadzenia
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wywiadu. Twoim celem jest odkrycie, jakie czynniki motywacyjne mogtyby zmusi¢
Twojego partnera do wiekszego zaangazowania.

3) Zamiencie sie rolami i powtdrzcie.

UWAGA: partnerzy, z ktorymi przeprowadzono wywiad: Unikajcie odpowiedzi na
bezposrednie pytania. W przypadku pojawienia sie takiego pytania, zacznijcie go
unikac.

Przeprowadz dyskusje zwrotng: Ktdére pytania byty szczegdlnie pomocne?

Odgrywanie rél: Rozmowa motywujgca do zwiekszenia zaangazowania (METODY
TEATRALNE)

Proces:

1) Powiedz: Stworz wstepny plan dostarczania rozméw motywacyjnych osobom, ktére
chciatbys$ bardziej zaangazowac w pracy: Osoby w Twojej jednostce (jednostkach)
pracy; zespoty; osoby i zespoty w punktach tgczgcych.

Przygotowujgc sie do scenki, wez pod uwage nastepujgce kwestie:

Kim sg bohaterowie?

Czego bohaterowie chcg w tej scenie?

Jakie relacje tgczg bohateréw ze sobg?

Co bohaterowie robig fizycznie na poczatku sceny?

Jaka jest fabuta sceny?

Jaki jest gtowny konflikt w scenie?

Jak zaczyna sie scena?

Kiedy zaczyna sie konflikt? | w jaki sposéb?

Czy jest jakis$ punkt zwrotny?

Jak konhczy sie scena?

Czy na koncu masz jakies rozwigzanie? Albo pytanie?

Co chcesz osiggng¢ opowiadajac te historie?

Jaka jest 0$ czasowa sceny? Co sie dzieje kiedy?

2) Podziel sie swoimi przemysleniami i pomystami zgodnie z prosbg moderatora.
3) Podsumowanie i zakonczenie
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3. Doswiadczenia z realizacji szkolenia

Trener jest zadowolony z efektow sesji szkoleniowej. Grupa byta zaangazowana w
realizacje warsztatéw i ¢wiczen, a uczestnicy chetnie wtgczali sie do dyskusji. Podawali
przyktady i sami wypracowywali rozwigzania.

Trener mégtby dostosowac harmonogram warsztatéw tak, aby uczestnicy mogli
poswieci¢ wiecej czasu na prace nad wtasnymi przypadkami.

3.1 Opinie uczestnikow i refleksje z realizacji szkolenia

Uczestnicy ocenili szkolenie za pomocg kwestionariuszy Google forms. ( Uczestnicy
wypetnili ankiety ewaluacyjne. 78% z nich potwierdzito, ze poziom wysitku wtozonego
w szkolenie byt bardzo wysoki (22% stwierdzito, ze byt wysoki). Ocenili rowniez bardzo
wysokg przydatnos¢ technik teatralnych dla wybranego tematu - patrz wykresy
ponize;.

Ocen na skali od 1do 5 na ile szkolenia byto angazujgce
9 odpowiedzi

8

7 (77,8%)
6

4

2(22,2%)

0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)

1 2 3
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Na skali od 1 do 5 ocen przydatnosé tego, czego sie uczytes/uczytas w twojej pracy zawodowej

9 odpowiedzi
4
4 (44,4%) 4 (44,4%)
3
2
1
1(11,1%)
0(0%) 0(0%)
O |
1 2 3 4 5

Zgodzili sie rowniez i zdecydowanie stwierdzili, ze zaproponowane ¢wiczenia pomogty
w osiggnieciu celow szkoleniowych, a trener udzielat uczestnikom jasnych instrukgji.

Na ile zgadzasz sie z ponizszymi sformutowaniami:

10,0
Bl Catkowicie sie nie zgadzam [l Nie zgadzam sie W0 Nie mam zdania [l Zgadzam sie 12 p
75
50
. II
0,0
Proponowane ¢wiczenia Instrukcje dawane przez Trener okazywal empatie w Czutem sig swobodnie
pomagaty realizowac cele trenera byty jasne i proste do stosunku do uczestnikéw. wykonujgc ¢wiczenia.
szkolenia wykonania

Stuchacze bardzo docenili zajecia i prace w grupach; cenili sobie praktyczne przyktady
wykorzystania wiedzy i umiejetnosci w pracy. Poleciliby szkolenie innym osobom ze
swoich firm.
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IV. Szkolenie: Wywieranie wptywu

Trener: Artur Mazurek

1.Wstep

Kurs zostat opracowany w ramach realizacji projektu TheNova w ramach programu
Erasmus+.

Coraz wiecej menedzerdw i lideréw zespotdw zauwaza, ze znaczng czes¢ swojego dnia
spedza na przekonywaniu, wptywaniu lub nawet prébach przekupywania oséb,
ktérym nie podlegajg do wykonywania okreslonych czynnosci lub zrobienia czegos, co
jest poza ich zakresem obowigzkéw. Dla 0séb nie posiadajgcych formalnej wtadzy nad
konkretng osobg, ktéra jest "celem wptywu" skuteczne wykorzystanie technik
wywierania wptywu staje sie koniecznoscig. Tym bardziej, jesli chce sie utrzymac
dobre relacje.

1.1 Cele szkoleniowe

Po ukonczeniu szkolenia oczekuje sie od stuchaczy, ze:

a. Zrozumiejg mechanizmy wywierania wptywu opisane przez R. Cialdiniego

b. Rozpoznajg mechanizmy wptywu, ktéry na nich jest wywierany oraz zbudujg
wachlarz technik, aby méc "bronic sie" przed manipulacjag

C. Zbuduijg strategie wptywu, ktéra pomoze osiggngc¢ porozumienie utrzymujgc dobre

1.2 Czas trwania i forma szkolenia

Szkolenie trwato 4 godziny w dniu 12.10.2022 r.

1.3 Uczestnicy szkolenia

W szkoleniu uczestniczyto 8 0séb z jednego MSP - z drukarni; liderzy zespotéw i kadra
zarzadzajaca; od uczestnikdw nie wymagano doswiadczenia ani specjalnych
umiejetnosci.
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Wykorzystano ponizsze metody szkoleniowe:

Prezentacja

Zorganizowane sesje informacji zwrotnej - poziom grupowy i indywidualny

Praca w parach

Quiz

Dyskusja

Scenki (METODY TEATRALNE)

Cwiczenia na z krélem / krélowg (METODY TEATRALNE)

Chodzenie z zamknietymi oczami bedgc prowadzonym przez inng osobe (METODY
TEATRALNE)

- wybrana lektura (Prezentacja PP) dotyczgca mechanizmow wptywu
opisanych przez R. Cialdiniego: Wzajemnos¢, Konsekwencji, Konsensusu (spoteczny
dowdd stusznosci), Lubienie, Autorytet, Niedostepnosc.

Chcac lub nie, Swiadomie lub nie przez wiekszos¢ czasu podczas interakcji z ludzmi
wywieramy na siebie wptyw. Czy mozesz podac¢ mi przyktady, w ktorych czutes, ze ktos
probowat wywrzec na Ciebie wptyw? Wazne jest, aby zrozumie¢, jak dziata wptyw, aby
mo&c go rozpoznad i zdecydowad, czy chcemy by¢ pod wptywem, czy nie. Przydatna i
praktyczna jest rowniez wiedza o tym, jakie mechanizmy kryjg sie za wptywem, aby
moc je wykorzystad w razie potrzeby.

Pozwdl, ze zaprosze Cie do ¢wiczenia, w ktérym bedziesz mogt wyprébowac swoje
umiejetnosci wywierania wptywu.

1.Powiedz:
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W ramach przygotowania do ¢wiczenia wywierania wptywu w rozmowach chciatabym
zaprosi¢ was do doswiadczenia, ktére pomoze nam wejs¢ w nastréj bycia naprawde
spostrzegawczym i uwaznym na jezyk ciata i emocje innych osob.

Jeden z was bedzie krélowg/krélem, a reszta bedzie stugami starajgcymi sie zadowoli¢
jego/jej majestat, abyscie mogli pozostac przy zyciu.

majestatu, abyscie mogli pozostad przy zyciu. Bedziecie podchodzi¢ do krélowej/kréla
jeden po drugim probujgc go zadowolic. Jesli Krél/Krélowa jest niezadowolona,
pstryka palcami i stuga umiera. Wtedy nastepny stuga moze sprébowac. "Zwyciezcg"
zostanie stuga, ktéry najdtuzej pozostanie przy zyciu.

2. Po tym, jak kilku uczestnikéw przejdzie swojg kolej i ewentualne 2 Krélow/Krélowe
"rzagdza", przeprowadz sesje informacji zwrotne;j:

Do aktora Krélowa/Krol:

e Jak sie czutes wykonujac te role?

e Co ci sie podobato/co ci sie nie podobato?

e Jakie strategie stuzby sprawdzity sie? Dlaczego?

e Jak podszedtbys do siebie, gdybys byt stugg? Co by Cie przekonato?

e Teraz, gdy dowiedziates sie czegos o sobie - gdzie mozesz wykorzystac te informacje
W swojej pracy (zyciu)?

Do aktoréw-stuzacych:

e Jak wybieraliScie swoje strategie? Na jakiej podstawie dokonaliscie wyboru?

e Z przyjetych podejs¢, ktére sie sprawdzity?

e Jak czuliscie sie w obliczu reakgji kréla/ krolowej?

e Czy sg jakies$ sytuacje w pracy, do ktérych mozesz poréwnac to doswiadczenie?
e Jak radzisz sobie z r6znicami statusu w pracy?

e Jakie wnioski mozna zastosowad w "prawdziwym zyciu"?

3.Powiedz, podsumowujgc ¢wiczenie:

Jest to ¢wiczenie na Swiadomosc rél i tego, jak nasze wiasne zachowanie zmienia sie
wraz z rolg; na to, jak nasze wtasne postrzeganie statusu kontroluje myslenie i
zachowania komunikacyjne. Zaobserwowaliscie i wykorzystaliscie wiele technik
przekonywania krélowej. W trakcie naszego szkolenia bedziemy do nich wracac.

Mieliscie rowniez okazje przekonac sie:
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e jak rozumiane sg Twoje intencje;

e czy komunikat, ktory przekazujesz za pomocg mowy ciata, jest zintegrowany z tym,
co chcesz powiedzie¢;

e przecwiczy¢ odczytywanie mowy ciata swojego rozmoéwcy i reagowac na nig, by moéc
prowadzi¢ rozmowe;

e przecwiczy¢, jak mozna dotrzec do potrzeb drugiej osoby.

Powiedz: Przyjrzyjmy sie najczesciej stosowanym mechanizmom wptywu, sprobuj
przeanalizowag, ktére z nich wykorzystate$ podczas ¢wiczenia Kinga i sprobuj
zrozumie(, dlaczego dziataja.

Interaktywna prezentacja kazdego z 6 mechanizmdw wptywu wedtug struktury:

1.Przyktad - krotka historia pokazujgca dziatanie mechanizmu

2.Pytania do uczgcych sie: co to za mechanizm, czy macie dla niego nazwe, dlaczego
dziata?

3.Definicja - na slajdzie

4.Kto i w jaki sposéb wykorzystat go podczas ¢wiczen z krélem ?

QUIZ:

Powiedz: Twoim zadaniem jest rozpoznanie mechanizmu wptywu, ktéry zadziatat w
opisanej sytuacji. (przygotuj wczesniej quiz z listg opisanych sytuacji i listg 4
mechanizmdw do wyboru, pod kazdym pytaniem)

np. Szukasz nowej lodowki. Przed péjsciem do sklepu zawezite$s swoj wybor i
sprawdzite$ wszystkie parametry poszukiwanej lodéwki. W sklepie zaczynasz zadawacd
bardzo konkretne i szczegbtowe pytania, aby zweryfikowad swojg decyzje. Sprzedawca
mowi " Widze, ze jest Pan znawcg tematu. To przyjemnos$¢ rozmawiac z kims tak
przygotowanym".

Czy tojest:
Wzajemnos¢, Lubienie, Autorytet, czy Brak wptywu?
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CWICZENIE

Krok 1.W parach odpowiedzcie na pytanie: czy pamietacie sytuacje, w ktore;
Swiadomie zdecydowaliscie sie na bycie pod czyims wptywem? Jaka byta twoja
motywacja? Opiszcie te sytuacje. Jaki byt jej rezultat?

Krok 2. Dobierzcie sie w rézne pary i odpowiedzcie na pytanie: czy jestescie podatni na
wptywy w sytuacjach, w ktorych z géry wiecie, ze decyzja nie bedzie dla was dobra? W
jakich sytuacjach? Dlaczego uwazasz, ze tak jest?

Krok 3. Podsumuj: na podstawie waszych dyskusji zdefiniujmy réznice miedzy
wptywem a manipulacja.

a) Podaj definicje i przyktady.

b) Rozpocznij dyskusje na temat wptywu i manipulacji. Poprowadz w kierunku
zagadnienia zaufania.

Sprébujmy doswiadczy¢ zaufania

Wprowadzenie do ¢wiczenia: jest ono po to, abys odpuscit sobie poczucie, ze musisz
zaufa¢ komukolwiek poza sobg; doswiadczenie w odpuszczaniu kontroli.

Instrukcja:

Popros$ uczniéw, aby dobrali sie w pary i wyjasnij, ze jedna osoba z kazdej pary bedzie
prowadzita drugg (osoba prowadzona potozy reke na ramieniu prowadzgcego i
utrzyma jg tam przez cate ¢wiczenie), natomiast osoba prowadzona bedzie miata
zamkniete oczy. Nastepnie powiedz, ze mogg prébowac chodzi¢ w zmiennym tempie,
zmieniac kierunki itp. kiedy tylko upewnig sie, ze osoba prowadzona jest gotowa na
zmiane.

Aby rozpoczgc ¢wiczenie uczen prowadzgcy bierze do reki ramie prowadzonego

i "odcigza" je w swoich rekach, starajgc sie je rozluznic i pokazac osobie prowadzonej,
ze oczekuje, iz przez caty czas trwania ¢wiczenia bedzie czut ciezar ramienia na swoim
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ramieniu. Trener demonstruje pozycje, ktéra bedzie punktem wyjscia do chodzenia.
Poleca parom, aby wyprébowaty jg i kiedy tylko bedg gotowe, mogg rozpoczg¢ spacer.
Kiedy widzisz, ze pary wygodnie chodzg, zatrzymaj je po kolei i zache¢ do zmiany.

Po zmianie kazda para poswieca minute na wymiane informacji zwrotnych
koncentrujac sie na swoich odczuciach i emocjach (réwniez poinstruowanych przez
trenera).

Przeprowadz sesje informacji zwrotnej:

- Jak sie czuliscie, prowadzgc z otwartymi oczami?

- Jak sie czute$ z zamknietymi oczami?

- Czy czutes, ze ty i twdj partner porozumiewaliscie sie jasno? Skad wiedziates, ze jest
zrozumienie?

- Czy czute$, ze mozesz zaufa¢ swojemu partnerowi? Jesli tak, co zrobites$/tas, aby to
0siggnac? Jesli nie - co cie powstrzymato? Czy byto to po Twojej stronie czy po stronie
Twojego partnera?

- Czy osoba prowadzaca dawata czas partnerowi z zamknietymi oczami na
zrozumienie zmian kierunku? Czy dla kogos$ z was byto to wazne? Dlaczego.

-Czy oboje byliscie troskliwi wobec siebie? Dlaczego/ dlaczego nie? Co byto powodem?
-Czy oboje pracowaliscie razem w harmonii? Czy byty przeszkody w waszym procesie
komunikacji i dlaczego? Co przeszkadzato w komunikacji?

- Kto czut sie lepiej jako osoba prowadzgca? Jak myslisz, dlaczego tak byto?

Te pytania pozwolg nam uzyskac wspaniate informacje zwrotne i spojrze¢ w gtab
siebie, udowadniajac i wskazujgc droge do bardziej efektywnej komunikacji - najpierw
poprzez ciata, a nastepnie w naszym zyciu zawodowym i osobistym.

DYSKUSJA
a) Zadaj pytanie: Jak chroni¢ sie przed niepozgdanymi, a nawet szkodliwymi
wptywami?

Nawigz do ¢wiczenia "z Krolem" i zapytaj aktorow grajgcych krélowg i kréla o ich
emocje.

b) Zapytaj wszystkich uczgcych sie o doswiadczenia zyciowe.

c) Zapisz na flipcharcie stowa kluczowe.

d) Porozmawiaj o sprawdzonych technikach, ktére mozemy wykorzystac, aby uchronic
sie przed wptywem.
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2. Opis ¢wiczen przy wykorzystaniu technik teatralnych

CWICZENIE Z KROLEM (TBM)
1.Powiedz:

W ramach przygotowania do ¢wiczenia rozmdw o wptywie chciatabym zaprosi¢ was na
doswiadczenie, ktére pomoze nam wejs¢ w nastréj na bycie naprawde
spostrzegawczym i uwaznym na jezyk ciata i emocje innych oséb.

Jeden z was bedzie krolowa/krélem, a reszta bedzie stugami starajgcymi sie zadowolic
jego/jej majestat, aby utrzymac sie przy zyciu. Bedziecie podchodzi¢ do krélowej/kréla
jeden po drugim

probujgc go zadowolid. Jesli Krél/Krolowa jest niezadowolona, pstryka palcami i stuga
umiera. Wtedy nastepny stuga moze sprébowac. "Zwyciezcg" zostanie stuga, ktory
najdtuzej pozostanie przy zyciu.

2.Po tym, jak kilku uczestnikéw przejdzie swojg kolej i ewentualne 2 Kroléw/Krélowe
"rzgdzg" , przeprowadz sesje informacji zwrotnej:

Do aktorow Krélowej/Kroéla:

e Jak sie czute$/as wykonujac te role?

Co ci sie podobato/co ci sie nie podobato?

e Jakie strategie stuzb zadziataty? Dlaczego?

e Jak podszedtbys$ do siebie, gdybys byt stugg? Co by Cie przekonato?

e Teraz, gdy dowiedziates sie czegos o sobie - gdzie mozesz wykorzystac te informacje
W Swojej pracy (zyciu)?

Do aktoréw-stuzgcych:

e Jak wybieraliScie swoje strategie? Na jakiej podstawie dokonaliscie wyboru?

e Z przyjetych podejs¢, ktore sie sprawdzity?

e Jak czuliscie sie w obliczu reakcji kréla/ krélowej?

e Czy sg jakies sytuacje w pracy, do ktérych mozesz porownac to doswiadczenie?
e Jak radzisz sobie z r6znicami statusu w pracy?
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e Jakie wnioski mozna zastosowac w "prawdziwym zyciu"?
3.Powiedz podsumowujgc ¢wiczenie:

Jest to ¢wiczenie na Swiadomosc rél i tego, jak nasze wtasne zachowanie zmienia sie
wraz z rolg; na to, jak nasze wtasne postrzeganie statusu kontroluje myslenie i
zachowania komunikacyjne. Zaobserwowaliscie i wykorzystaliscie wiele technik
przekonywania krélowej. W trakcie naszego szkolenia bedziemy do nich wracac.

Miates réwniez okazje przekonac sie:

e jak rozumiane sg Twoje intencje;

e czy komunikat, ktéry przekazujesz za pomocg mowy ciata, jest zgodny z tym, co
chcesz powiedzie¢;

e ¢wiczy¢ odczytywanie mowy ciata rozmowcy i reagowac na nig, by moc prowadzic
rozmowe;

e przecwiczy¢, jak mozna dotrzec do potrzeb drugiej osoby.

CWICZENIE CHODZENIE Z ZAMKNIETYMI OCZAMI POD KONTROLA INNEJ OSOBY
(METODY TEATRALNE)

Wprowadzenie do ¢wiczenia: jest ono po to, abys uwolnit sie od poczucia, ze musisz
zaufa¢ komukolwiek poza sobg; doswiadczenie w oddawaniu kontroli.

Instrukcja:

Popros$ uczniéw, aby dobrali sie w pary i wyjasnij, ze jedna osoba z kazdej pary bedzie
prowadzita drugg (osoba prowadzona potozy reke na ramieniu prowadzgcego i
utrzyma jg tam przez cate ¢wiczenie), natomiast osoba prowadzona bedzie miata
zamkniete oczy. Nastepnie powiedz, ze mogg spréobowac chodzi¢ w zmiennym tempie,
zmieniac kierunki itp. kiedy tylko bedg pewni, ze osoba prowadzona jest gotowa na
zmiane.

Aby rozpoczgd ¢wiczenie, uczen prowadzacy bierze do reki ramie osoby prowadzonej i

"wazy" je w swoich rekach, starajgc sie je rozluzni¢ i pokaza¢ osobie prowadzonej, ze
spodziewa sie czuc ciezar ramienia na swoim ramieniu podczas catego ¢wiczenia.
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Trener demonstruje pozycje, ktéra bedzie punktem wyjscia do chodzenia. Poleca
parom, aby wyprébowaty jg i kiedy tylko bedg gotowe, mogg rozpoczac¢ spacer.
Kiedy widzisz, ze pary wygodnie chodzg, zatrzymaj je po kolei i zache¢ do zmiany. Po
zmianie kazda para poswieca minute na wymiane informacji zwrotnych koncentrujgc
sie na swoich odczuciach i emocjach (réwniez poinstruowanych przez trenera).

Przeprowadz sesje informacji zwrotnej:

- Jak sie czuliscie, prowadzac z otwartymi oczami?

- Jak sie czute$ z zamknietymi oczami?

- Czy czutes, ze ty i twoj partner komunikowaliscie sie jasno? Skad wiedziates, ze jest
zrozumienie?

- Czy czute$, ze mozesz zaufa¢ swojemu partnerowi? Jesli tak, co zrobites/tas, aby to
0siggnac? Jesli nie - co cie powstrzymato? Czy byto to po Twojej stronie czy po stronie
Twojego partnera?

- Czy osoba prowadzgca dawata czas partnerowi z zamknietymi oczami na
zrozumienie zmian kierunku? Czy dla ktéregos z was byto to wazne? Dlaczego.

-Czy oboje byliscie troskliwi wobec siebie? Dlaczego/ dlaczego nie? Co byto powodem?
-Czy oboje pracowaliscie razem w harmonii? Czy byty przeszkody w waszym procesie
komunikacji i dlaczego? Co przeszkadzato w komunikac;ji?

- Kto czut sie lepiej jako osoba prowadzgca? Jak myslisz, dlaczego tak byto?

Te pytania pozwolg nam uzyska¢ wspaniate informacje zwrotne i spojrze¢ w gtgb

siebie, udowadniajac i wskazujgc droge do bardziej efektywnej komunikacji - najpierw
poprzez ciata, a nastepnie w naszym zyciu zawodowym i osobistym.
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3. Doswiadczenia z realizacji szkolenia

Kwestia wptywu i manipulacji zawsze wzbudza dyskusje i tym razem nie byto inaczej.
Trener musi by¢ przygotowany z definicjami, ale co wazniejsze, z przyktadami.
Dyskusja na temat tego, kto z uczestnikdéw zostat zmanipulowany i jak sie czut, utatwita
sprawe. Trener miat wiele wiasnych przyktaddw i przyktadéw z medidw, dzieki czemu
mozna byto naprawde wyznaczy¢ granice miedzy wptywem a manipulacjg. Trener
postanowit dodac ¢wiczenie Chodzenie z zamknietymi oczami pod przewodnictwem
innej osoby (METODY TEATRALNE), poniewaz kwestia zaufania pojawita sie juz na
samym poczatku szkolenia. Byto to trudne doswiadczenie dla uczestnikow i tylko kilku
z nich byto w stanie w petni docenic korzysci ptynace z tego ¢wiczenia. Na przysztos¢,
jesli to ¢wiczenie zostanie wykorzystane w tym miejscu, zaleca sie przeprowadzenie
rozgrzewki.

3.1 Opinie uczestnikow i refleksje z realizacji szkolenia

Uczestnicy ocenili szkolenie za pomocg kwestionariuszy Google forms. 100% z nich
potwierdzito, ze szkolenie byto angazujgce. Ocenili rowniez bardzo wysoka
przydatnos¢ technik opartych na teatrze do wybranego tematu oraz nabyte
umiejetnosci jako przydatne w pracy - patrz wykresy ponizej.

Ocen na skali od 1 do 5 na ile szkolenia byto angazujgce
6 odpowiedzi

6
6 (100%)

0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 0(0%)

0 | |
1 2 3 4 5

43



e Co-funded by the
LA Erasmus+ Programme
Faar” of the European Union N OVA

Na skali od 1 do 5 ocen przydatnosc tego, czego sie uczytes/uczytas w twojej pracy zawodowej

6 odpowiedzi

6 6 (100%)

0 (c‘)%) 0 (c‘)%) 0 (c‘)%) 0 (c‘)%)
0
1 2 3 4 5

Czy w trakcie szkolenia uzyskates potrzebng wiedze i umiejetnosci?
6 odpowiedzi

6

6 (100%)

0 (?%) 0 ((l)%) 0 (?%) 0 (0%)

1 2 3 4

Uczestnicy zgodzili sie rowniez i zdecydowanie stwierdzili, ze zaproponowane
¢wiczenia pomogty w osiggnieciu celdw szkolenia, a trener udzielat uczestnikom
jasnych instrukgcji. Ogolnie wszyscy poleciliby to szkolenie innym - patrz wykresy
ponizej.
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Na ile zgadzasz sie z ponizszymi sformutowaniami:

I Catkowicie sie nie z... [l Nie zgadzam sie Nie mam zdania [l Zgadzam sie [l Catkowicie sie zgad..

2
0 P - ; - ,
Proponowane ¢éwiczenia Instrukcje dawane przez Trener okazywal empatie w Czulem sig swobodnie
pomagalyrealizowac cele  trenera bylyjasne i proste do  stosunku do uczestnikéw. wykonujac éwiczenia.
szkolenia wykonania

Podkreslali, ze wazne byto dostosowanie szkolenia do potrzeb stuchaczy, docenili
praktyczne ¢wiczenia i wykorzystanie przyktadéw z pracy. Zdecydowanie poleciliby to
szkolenie innym.

45



e Co-funded by the
LA Erasmus+ Programme
T of the European Union N OVA

V. Szkolenie: Uznanie jako sposob motywowania

Trener: Katarzyna Mitrut

1. Wstep

Kurs powstat w ramach realizacji projektu TheNova w ramach programu Erasmus+.
Ludzie chcg wiedzie¢, ze kiedy osiggajg dobre wyniki, inni widzg i doceniajg ich
osiggniecia. Uznanie to sposob, w jaki okazujesz to uznanie i pokazujesz ludziom, ze
ich wktad ma znaczenie. Dawanie uznania, jesli jest robione w odpowiedni sposob,
moze by¢ rowniez doskonatym sposobem na stymulowanie motywacgji.

1.1 Cele szkoleniowe

Po ukoriczeniu szkolenia od uczestnikdw oczekuje sie:

A. Zrozumienia, ze uznanie jest cenne tylko wtedy, gdy odzwierciedla potrzeby osoby,
ktéra je otrzymuje

B. Zrozumienia podstawowych zasad udzielania uznania

C. Umiejetnosci dawania dowoddow uznania w taki sposob, aby byty docenione i
motywujgce

1.2 Czas trwania i forma szkolenia

Szkolenie trwato 4 godziny w dniu 25.10.2022

1.3 Uczestnicy szkolenia

W szkoleniu uczestniczyto 8 whascicieli i menedzeréw MSP z sektoréw
ubezpieczeniowy, media, edukacja, IT.
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Wykorzystano ponizsze metody szkoleniowe:

Prezentacja

Praca indywidualna

Praca grupowa

Dyskusje

Rozmowa z przyjacielem Struktura ¢wiczenn (METODY TEATRALNE)
Odgrywanie rél (sceny) (METODY TEATRALNE)

Zacznij od pytania: Kiedy nalezy okazywac uznanie poszczegdlnym osobom lub
zespotom?

Szukaj komentarzy typu:

Osiggniecie gtbwnych kamieni milowych na drodze do osiggniecia celu; osiggniecie
ostatecznego celu; wykraczanie ,ponad i poza” to, czego oczekuje sie w okreslonej
sytuacji.

Powiedz: to jest definicja rozpoznawania, z ktérg chciatbym, zebySmy pracowali:
Ludzie chcg wiedzie¢, ze kiedy osiggajg dobre wyniki, inni widzg i doceniajg ich
osiggniecia. Uznanie to sposob, w jaki okazujesz to uznanie i pokazujesz ludziom, ze
ich wktad ma znaczenie.

Cwiczenie: Co sprawia, ze czujesz sie doceniony?

Powiedz:

Celem tego ¢wiczenia jest zbadanie, co sprawia, ze czujesz sie doceniony.

Przeczytaj otrzymany arkusz uznania. Zakresl osiem rodzajow uznania, ktére majg dla
ciebie najwieksze znaczenie — te, ktére najprawdopodobniej zachecg cie do osiggania
wysokich wynikow. Kiedy bedziesz gotowy, wypetnij karte wynikow zgodnie z moimi
instrukcjami.

Zapytaj: Jaki jest twdj wynik?

(zapisz odpowiedzi w 2 kolumnach na flipcharcie, aby zwizualizowa¢ punktacje;
nastepnie oznacz kolumny: materialne i niematerialne.
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Powiedz: Jak widzimy, reprezentowane sg oba rodzaje uznania. Terminy materialny i
niematerialny pomagajg nam lepiej zrozumiec praktyke Rozpoznawania.

Wyijasnij roznice.

Powiedz: Oba sg wazne, ale, jak wtasnie widzieliSmy, ich stopien waznosci rézni sie w
zaleznosci od osoby.

Zapytaj: Na podstawie tego, co widzisz na flipcharcie, jakie wnioski mozesz wyciggngc?

Postuchaj:
Niektérzy ludzie chcg bardziej namacalnego, a inni niematerialnego uznania;
Niektérzy uwazajg oba za rownie wazne; R6zni ludzie wolg rézne rzeczy.

Zapytaj: Na ktore z nich masz wptyw? Nad ktérymi masz bezposrednig i osobistg
kontrole?

Zapytaj: Jakie sg implikacje dla Ciebie jako lidera?

Szukaj odpowiedzi typu:

Musze wiedzie(, co jest wazne dla réznych ludzi. Nie moge zaktadad, ze cos jest
wartosciowe dla kogos innego tylko dlatego, ze jest wartosciowe dla mnie. Na przyktad
niektorzy ludzie lubig dyplomy i drogie dtugopisy lub tablety, podczas gdy inni uwazajg
je za catkowicie Smieszne.

Powiedz:
1) Utworzcie pary. Pracujgc z partnerem, utwoérz pytania, ktérych mozesz uzy¢, aby

odkryc¢ rodzaje uznania, ktére majg znaczenie dla innych. Staraj sie nie uzywac
bezposrednich pytan typu: co jest dla Ciebie wartoSciowym rodzajem uznania lub co
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powoduje wzrost Twojej motywacji. Bgdz kreatywny i zadawaj pytania wokét tematu.
Zapisz swoje pytania.

2) Prosze wszystkich o wstanie. Znajdz nowego partnera. Wraz z nowym partnerem
wykorzystaj pytania opracowane w kroku 1, aby przeprowadzi¢ wywiad. Twoim celem
jest odkrycie rodzajéw uznania, ktére majg znaczenie dla twojego partnera.

3) Zmien role i powtorz.

UWAGA: partnerzy, z ktérymi przeprowadzono wywiady: prosze unika¢ odpowiadania
na bezposrednie pytania dotyczgce rodzaju uznania, ktére ma dla Panstwa znaczenie.
Jesli pojawi sie takie pytanie, zacznij odchodzid.

Przeprowadz dyskusje zwrotng: ktore pytania byty szczegdlnie pomocne w
odkrywaniu znaczgcych rodzajéw uznania?

Powiedz:

Pytan, jak widzimy, jest wiele, dotyczgcych sposobu udzielania uznania, w jakiej
sytuacji, co méwic itp. Zmierzmy sie z tymi pytaniami i dylematami.

1) Przygotuj dwa rzedy krzeset naprzeciw siebie (liczba odpowiadajgca liczbie
uczniow).

2) Podziel grupe na dwie podgrupy. Posadz cztonkdéw kazdej grupy naprzeciw siebie.
Przydziel kazdemu uczniowi jeden z nastepujacych dylematdw (na kartce papieru):
m Dylemat 1: Rozpoznawanie dtugoterminowe a krétkoterminowe

m Dylemat 2: Uznanie indywidualne a grupowe

m Dylemat 3: Indywidualne preferencje i wartosci a ogélne

m Dylemat 4: Uznanie ze strony rowiesnikdw vs uznanie ze strony przetozonego

m Dylemat 5: Materialny czy niematerialny dowdd uznania, ktory wolatbys dawac i
dlaczego
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1) Powiedz: Pomysl o zadanym Ci dylemacie i swojej opinii na ten temat, a za 2 minuty
zapytasz osobe siedzgcg naprzeciwko Ciebie o jej zdanie na ten temat. Mozesz uzy¢
nastepujacych pytan, aby utatwi¢ rozmowe:

e Jaki jest wptyw dylematu na jednostki i jednostki pracy?

e Jakie sg podstawowe przyczyny tego dylematu?

e Co moze zrobic lider-menedzer, aby rozwigzac ten dylemat?
e Na ktorg strone dylematu jeste$ bardziej podatny?

2) Powiedz: Teraz bedziecie pracowac¢ w rundach - najpierw pytacie osobe siedzgcg
naprzeciw was, potem bedziecie pytani i sprébujcie odpowiedzie¢ na pytanie
dotyczgce dylematu rozmowcy. Kiedy powiem ,zmiana”, usigdziesz na krzesle po
swojej prawej stronie.

3) Poprowadz dyskusje zwrotng

Proces:

Powiedz:

Stworz wstepny plan dawania uznania dla tych, ktérzy przyczyniajg sie do osiggniecia
wybranego przez Ciebie celu, w tym: pracownicy czy cate zespoty, osoby/zespoty np.
wsrod dostawcdw.

Przygotowujac sie do sceny, wezZ pod uwage nastepujgce kwestie:
Kim sg bohaterowie?

Czego bohaterowie chcg w scenie?

Jaki rodzaj relacji tgczg ze sobg postacie?

Gdzie jesteSmy?

Co postacie robig fizycznie na poczatku sceny?

Jaka jest fabuta sceny?

Jaki jest gtdbwny konflikt w scenie?

Jak zaczyna sie scena?

Kiedy zaczyna sie konflikt? | jak?
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Czy istnieje punkt zwrotny?

Jak konczy sie scena?

Czy w koncu masz rozwigzanie? Albo pytanie?
Co chcesz osiggng¢, opowiadajac te historie?
Jaka jest 0$ czasu sceny? Co sie dzieje gdy...?

Zapisz swoj plan w narzedziu do planowania dawania uznania.
Podziel sie swoimi przemysleniami i pomystami zgodnie z prosbg facylitatora.
Podsumowanie i zakohczenie.
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2. Opis cwiczen przy wykorzystaniu technik
teatralnych

2.1 Cwiczenie 1

Poznanie faktéw o osobie, ktorej chcesz podziekowad. (na podstawie struktury
¢wiczen Rozmowa z przyjacielem (METODY TEATRALNE)

Powiedz:

1) Utworzcie pary. Pracujgc z partnerem, utwérz pytania, ktérych mozesz uzy¢, aby
odkry¢ rodzaje uznania, ktére majg znaczenie dla innych. Staraj sie nie uzywac
bezposrednich pytan typu: co jest dla Ciebie wartoSciowym rodzajem uznania lub co
powoduje wzrost Twojej motywacji. Badz kreatywny i zadawaj pytania wokoét tematu.
Zapisz swoje pytania.

2) Prosze wszystkich o wstanie. Znajdz nowego partnera. Wraz z nowym partnerem
wykorzystaj pytania opracowane w kroku 1, aby przeprowadzi¢ wywiad. Twoim celem
jest odkrycie rodzajow uznania, ktére majg znaczenie dla twojego partnera.

3) Zmien role i powtorz.

UWAGA: partnerzy, z ktorymi przeprowadzono wywiady: prosze unika¢ odpowiadania
na bezposrednie pytania dotyczgce rodzaju uznania, ktére ma dla Panstwa znaczenie.
Jesli pojawi sie takie pytanie, zacznij odchodzid.

Przeprowadz dyskusje zwrotng: ktore pytania byty szczegdlnie pomocne w
odkrywaniu znaczacych rodzajéw uznania?

2.2 Cwiczenie 2

Odgrywanie rél: wyrazanie uznania zastosowane w praktyce (METODY TEATRALNE)
Proces:

Powiedz:
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Stworz wstepny plan wyrazania uznania dla tych, ktérzy przyczyniajg sie do osiggniecia
wybranego przez Ciebie celu, w tym: pracownicy czy cate zespoty, osoby/zespoty np.
wsrod dostawcow.

Przygotowujgc sie do sceny, wez pod uwage nastepujgce kwestie:
Kim sg bohaterowie?

Czego bohaterowie chcg w scenie?

Jaki rodzaj relacji tgczg ze sobg postacie?
Gdzie jesteSmy?

Co postacie robig fizycznie na poczatku sceny?
Jaka jest fabuta sceny?

Jaki jest gtowny konflikt w scenie?

Jak zaczyna sie scena?

Kiedy zaczyna sie konflikt? | jak?

Czy istnieje punkt zwrotny?

Jak konczy sie scena?

Czy w koncu masz rozwigzanie? Albo pytanie?
Co chcesz osiggna¢, opowiadajac te historie?
Jaka jest oS czasu sceny? Co sie dzieje gdy...?

Zapisz swoj plan w narzedziu do planowania dawania uznania.
Podziel sie swoimi przemysleniami i pomystami zgodnie z prosbg facylitatora.
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3. Doswiadczenia z realizacji szkolenia

Procedure ¢wiczenia Dylematy nalezy zmodyfikowac tak, aby kazdy otrzymat
odpowiedzi od kazdego cztonka grupy. Temat byt bardzo interesujgcy dla stuchaczy,
przeniesli dyskusje na rézne konteksty, takie jak rodzina czy relacje poza praca.

3.1 Opinie uczestnikow i refleksje z realizacji szkolenia

Uczestnicy oceniali szkolenie za pomocg kwestionariuszy formularzy Google. 100% z
nich potwierdzito, ze szkolenie byto angazujgce. Ocenili rowniez bardzo wysoka
adekwatnosc¢ technik teatralnych do wybranego tematu, wszyscy zadeklarowali, ze
poleciliby szkolenie innym osobom w firmie - patrz wykresy ponize;.

Ocen na skali od 1 do 5 na ile szkolenia byto angazujace
7 odpowiedzi

8

7 (100%)

6

0 (?%) 0 ((Il%) 0 ([‘)%) 0 ((l)%)

1 2 3 4
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Na skali od 1 do 5 ocen przydatnosc tego, czego sie uczytes/uczytas w twojej pracy zawodowe;j
7 odpowiedzi

6

6 (85,7%)

0 ([‘l%) 0 (c‘)%) 0 ((J)%)

1 2 3

Czy polecit bys$/polecita bys to szkolenie innym?
7 odpowiedzi

8

7 (100%)

0 (0%) 0 (?%) 0 (0%) 0 ((i%)

Uczacy sie uznali ten temat i dyskusje za bardzo cenne w pracy, ale takze w kontekscie
prywatnym. Zajecia byty dla nich angazujgce i stymulujgce. Docenili to, ze trener
przywigzywat tak duzg wage do sposobu prowadzenia grupowych sesji informacji
zwrotnej, aby kazdy mégt swobodnie ¢wiczy¢ przed grupa.
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