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ROZDZIAt 1 O projekcie yourKITE

1.1 Kilka stéw o yourKITE

Witaj w poradniku yourKITE!

Ten poradnik zostat stworzony we wspétpracy z czterema organizacjami: z Norwegii —
Norsensus MediaForum; z Rumunii — Fundatia Danis pentru Dezvoltare Manageriala
(Fundacja Danis dlaRozwoju Zarzadzania); z Polski — z Fundacja Rozwoju Spoteczenstwa
Informacyjnego i Fundacja Rozwoju Wolontariatu. Poradnik yourKITE jest czescia
projektu yourKITE - inicjatywy majgcej na celu zwiekszenie wiedzy i umiejetnosci
informatycznych mtodych ludzi oraz wzrost ich przedsiebiorczosci i mozliwosci
zatrudnienia). Projekt yourKite jest wspotfinansowany przez Komisje Europejska
poprzez Program Erasmus+.

Gtownym celem projektu yourKITE jest wzmocnienie umiejetnosci mtodych ludzi w
zakresie mediéw cyfrowych i komunikacji oraz promowanie wolontariatu i
profesjonalizacji zawodowej wcelu utatwienia im dostepu do rynku pracy. Jednoczesnie
projekt promuje przedsiebiorczo$¢ wsréd mtodych jako sposéb wyjscia z bezrobocia,
poprzez rozwdj ich wiedzy i umiejetnosci przedsiebiorczych. Zamierza przyczyni€ sie do
zredukowania bezrobocia w tej grupie, zapewniajac zintegrowany sposéb szkolenia i
wzmocnienie mtodych ludzi jako przysztych, odnoszacych sukcesy przedsiebiorcow i
pracownikéw.

W ramach projektu yourKITE przygotowano 58 mtodych oséb (w wieku 18-30 lat) do roli
treneréw oraz organizatoréw warsztatéw o mediach i komunikacji, przedsigbiorczosci,
wolontariacie idoradztwie zawodowym. Osoby te, wyposazone w odpowiednia wiedze i
umiejetnosci trenerskie, przeszkola kolejnych 400 mtodych ludzi (w wieku 14-17 lat),
oferujgc im pomoc w rozwinieciu ich umiejetnosci i wiedzy zwigzanych z mediami,
komunikacja i przedsigebiorczoscig oraz w planowaniu kariery zawodowej, a takze
zachecajac do wolontariatu w ich spotecznosci. Ponadto mtodzi trenerzy pracujg jako
wolontariusze przy przygotowywaniu kolejnych warsztatéw. Nie tylko promuja w ten
sposéb wolontariat, ale jednocze$nie nabywaja doswiadczenie, ktédre pomoze im
wuzyskaniu lepszej pracy.
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Oprécz poradnika, partnerzy yourKITE tworzg inne materiaty edukacyjne, ktére beda
mogty by¢ wykorzystane przez mtodych treneréw lub organizacje mtodziezowe podczas
warsztatoéw na tematy takie jak przedsiebiorczo$¢, komunikacja, media cyfrowe czy
wolontariat. Wéréd nich znajduje sie platforma internetowa z warto$ciowymi materiatami
edukacyjnymi, a takze webinaria dla mtodych ludzi dotyczace wymienionych wyzej
tematow.

Poradnik jest integralng czescia projektu i opiera sie o wiedze i doSwiadczenie
wszystkich czterech organizacji biorgcych udziat w tym przedsiewzieciu. Podczas
projektu partnerzy dzielili sie dodwiadczeniami i opiniami w czasie krétkich szkolenA.
Scenariusze wykorzystane podczas tych warsztatéw zostaty poddane ewaluacji i
przystosowane do potrzeb grupy docelowej (a wiec mtodych ludzi), i w rezultacie
stanowig czes¢ tego poradnika.

Obecna wersja poradnika bedzie dopracowana po otrzymaniu informacji zwrotnej od
ekspertéw i mtodych ludzi, ktérzy wezma udziat w szkoleniach i beda korzystac z
niniejszej publikacji, a takze od przedstawicieli organizacji pozarzgdowych, ktérzy
pracuja z mtodymi ludZmi i s3 zaangazowani s3 w rozwijanie ich umiejetnosci i
kompetencji.

Poza podrecznikiem, ktéry wtasnie ogladasz, dodatkowe informacje i scenariusze mozesz
znalez¢ na stronie projektu: www.yourkite.org.

W tym rozdziale znajdziesz odpowiedz na pytania czym doktadnie jest poradnik i jak go
stosowac.

Bardzo prosimy o przystanie opinii i sugestii dotyczgcych tresci zawartych w catym
poradniku.

Wszystkie dane kontaktowe, a takze poczatek poradnika, mozna znalez¢ na naszej stronie
internetowej: www.yourkite.org.

Liczymy na Twojg opinie i z géry dziekujemy za wszelkie sugestie.
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ROZDZIAL 2 O poradniku yourKITE

2.1 O poradniku

Ten podrecznik zostat zaprojektowany po to, by poméc w promocji wolontariatu,
wzmocnieniu przedsiebiorczych kompetencji os6b mtodych, a takze w rozwinieciu
ich umiejetnosci komunikacyjnych, ze szczegélnym uwzglednieniem przysztej
sytuacji na rynku pracy.

Bedzie on petnit funkcje kompleksowego przewodnika dla mtodych ludzi
wchodzgcych na rynek pracy, a takze edukatoréw zajmujacych sie tymi
zagadnieniami, zaréwno w ramach formalnego (szkolnego) systemu edukacji, jak
i poza nim.

Podrecznik zostat zaprojektowany z mysla o mtodych trenerach (18-30 lat), ktérzy
beda pracowac z mtodziezg w wieku 14-17 lat. Mimo tego scenariusze w nim
zawarte moga by¢ dostosowane takze do innych grup wiekowych i innego rodzaju
0s6b. Podrecznik moze by¢ uzywany przez mtodych ludzi wchodzacych na rynek
pracy, organizacje mtodziezowe, centra przedsiebiorczosci, organizacje
wolontariackie, szkoty Srednie i wyzsze, a takze inne podmioty, ktére s3
zainteresowane zapewnieniem praktycznych i profesjonalnych informacji
dotyczacych rynku pracy, wspierajace zatrudnianie mtodych poprzez wzmacnianie
ich przedsiebiorczosci, a takze podnoszenie umiejetnosci zwigzanych z mediami i
nowymi technologiami oraz wolontariatem.

Potrzeba zapewnienia takiego wsparcia wynika miedzy innymi z rosngcego wsréd
mtodych oséb bezrobocia - palgcego, europejskiego problemu, spowodowanego
brakiem niezbednych, dostosowanych do najnowszych trendéw umiejetnosci oraz
doswiadczen na rynku pracy. Przedsiebiorczos¢ i samozatrudnienie moga by¢
sposobem na wyjscie z bezrobocia, ale bez wolontariatu, umiejetnosci cyfrowych i
komunikacyjnych nie wystarcza na rynku pracy, ktéry wymaga ich w coraz wyzszym
stopniu. Swoista ,nowosc¢” tych oczekiwanych umiejetnosci wymaga nowych metod
ich rozwijania. Wiele dotychczasowych préb ich wzmocnienia, polegajacych
nastworzeniu kompleksowego podejscia do tej kwestii, zawiodto. Innym razem te
préby skupiaja sie wytacznie na stronie finansowej, biznesowej lub zawodowej.

Metoda zastosowana w tym podreczniku pozwala spojrze¢ na zatrudnialnos¢ jako
zestaw kwalifikacji taczacych ré6zne doswiadczenia i kompetencje w zakresie
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przedsiebiorczosci, mediéw ikomunikacji, wolontariatu oraz doradztwa
zawodowego. Rozdziaty podrecznika zostaty tak skonstruowane, zeby odnies¢ sie
zaréwno do tego jak zdobywaé umiejetnosci, jak réwniez do tego, jak nastepnie
przekazywac je innym. Zadania z podrecznika powinny poméc mtodym ludziom
wzwiekszeniu ich wiedzy, kwalifikacji oraz postaw, ktérych beda potrzebowac jako
pracownicy oraz przedsiebiorcy.

Stworzylismy ten podrecznik majac pewnos¢, ze istotng rola jego odbiorcéw, w tym
mtodych ludzi, jest propagowanie wtasnie tych, tak niezbednych umiejetnosci. Powinni
zacza¢ dziatac. Trzeba czegos wiecej? Moga uczyc sie samodzielnie. Podrecznik, poprzez
scenariusze i dodatkowe informacje, odkrywa przed nimi, jak mozna poprawi¢ swoje
umiejetnosci, by zwiekszy¢ swoje szanse na rynku pracy.

Podrecznik zawiera program szkolenia dotyczgcego mediéw i komunikacji, jak rowniez
praktyczne informacje na temat uczenia innych ludzi i radzenia sobie z procesem
grupowym. Ponadto podrecznik podpowiada, jak zatozy¢ i prowadzi¢ wtasny biznes.
Jego celem nie jest przedstawienie regulacji prawnych dotyczacych prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej, ale skupienie sie na kwestiach praktycznych zwigzanych z
rozwojem umiejetnosci przydatnych w zyciu zawodowym. Réwnoczesnie poradnik ma
zacheci¢ mtodych ludzi do wolontariatu oraz planowania kariery zawodowej poprzez
wartoéciowa wiedze i zasoby (scenariusze, ¢wiczenia igry), ktére pomoga im pozyskac
niezbedne do tych dziatan kompetencje.

Podrecznik zostat przygotowany w ramach programu Erasmus+ KA2 dzieki wspétpracy
przedstawicieli czterech partnerskich organizacji, a takze wielu innych os6b, majacych
zroéznicowane podejscie do wyzwan i mozliwosci, ktére muszg by¢ wziete pod uwage w
pracy z mtodymi i w dziedzinie przedsiebiorczosci, wolontariatu i umiejetnosci cyfrowych.
Partnerzy to Norsensus Mediaforum, Fundatia Danis pentru Dezvoltare Manageriald
(Fundacja Danis dla Rozwoju Zarzadzania), Fundacja Rozwoju Spoteczenstwa
Informacyjnego i Fundacja Rozwoju Wolontariatu. Inne osoby to mtodzi pracownicy,
nauczyciele, dyrektorzy szkét, eksperci w zakresie edukacji, pracodawcy, rodzice i
studenci. Ich rolg byta identyfikacja waznych, nowych trendéw, ktére moga mie¢ wptyw na
rozwoj umiejetnosci przydatnych na rynku pracy.
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2.2 Jak uzywac poradnika

Podrecznik jest podzielony na cztery gtéwne czesci: wstep, cze$¢ teoretyczng na
temat mediéw ikomunikacji, przedsiebiorczosci, wolontariatu i doradztwa
zawodowego, scenariusze warsztatow dotyczacych wyzej wymienionych
zagadnien oraz uzyteczne materiaty.

W czesci Wstep (czesc A) zapoznasz sie z informacjami o projekcie yourKITE oraz
o samym podreczniku. Dowiesz sie tez jak organizowac warsztaty, w jaki spos6b
je prowadza¢, jak motywowac oraz pomoéc uczyc sie innym i w koncu - jak
pracowac z mtodymi ludzmi.

W czesci Teoria do scenariuszy (czes¢ B) uzyskasz podstawowg wiedze o mediach i
komunikacji, uczeniu przedsiebiorczosci, wolontariacie i doradztwie zawodowym.
Ta czes¢ pomoze Ci przygotowac warsztaty dotyczace wtasnie tych zagadnien,
pozwoli tez uzyska¢ podstawowe informacje, ktérych bedziesz potrzebowac do
realizacji scenariuszy znajdujacych sie w czesci C. Jednoczesdnie czesc teoretyczna
wspotgra ze strukturg scenariuszy tak, ze tatwo mozesz potgczy¢ scenariusz z
okreslonym fragmentem czesci teoretycznej. Dzieki temu, przygotowujac program
warsztatu, wystarczy Sledzic instrukcje z danego scenariusza i powréci¢ do
konkretnej czesci podrecznika, zeby szybko znalez¢ cata wiedze potrzebnga do jego
przeprowadzenia.

W rozdziale Scenariusze (czes¢ C) znajduja sie gotowe ¢wiczenia do warsztatéw
dotyczacych mediéw i komunikacji, przedsiebiorczosci, wolontariatu i doradztwa
zawodowego. Ponadto ta cze$¢ zawiera scenariusze, ktére mozesz uzy¢ podczas
wstepnej czesci kazdego warsztatu, rozgrzewki czyéwiczen ewaluacyjnych.

W rozdziale Dodatkowe materiaty (czes¢ D) przeczytasz wiecej na temat
konkretnych zagadnien oraz znajdziesz narzedzia, zdjecia, materiaty itp., ktore
wymieniono w scenariuszu, ktéry chcesz zrealizowac. Mozesz rowniez uzyc
stowniczka termindéw i pojec zawartych w tej sekcji, jesli chcesz szybciej poruszac
sie po podreczniku - w zaleznosci od konkretnego tematu lub potrzeby. Zestrony
projektu www.yourkite.org pobierzesz rowniez zatgczniki do scenariuszy (zdjecia,
wydruki itp.).

Kazda sekcja podrecznika ma okreslony kolor, pozwalajacy sprawnie z niego
korzysta¢, poruszajac sie pomiedzy scenariuszami a czescia teoretyczng w zaleznosci
od tematu, ktérym sie zajmujesz (media i komunikacja, przedsiebiorczos¢,
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wolontariat i doradztwo zawodowe). Temat dotyczgcy mediéw i komunikacji to...,
przedsiebiorczos¢ to..., wolontariat to..., doradztwo zawodowe to.... W tym samym
czasie, w czesci jak przeprowadzi¢ warsztaty i podstawowe ich scenariusze (wstep,
rozgrzewki, ewaluacja) zostaty...

2.3 Realizacja scenariuszy

Wszystkie scenariusze wymienione w podreczniku zebrane sa w czesci C— Scenariusze.
Jednakze, jesli chcesz przeéwiczyc konkretny scenariusz, w czasie czytania instrukcji
musisz przejs¢ do czesci B (Teoria do scenariuszy), zeby uzyska¢ podstawowg wiedze
potrzebg do przeprowadzenia danego scenariusza albo do czesci D, w ktérej przeczytasz
wiecej na dany temat, a takze znajdziesz materiaty potrzebne do ¢wiczen i gier, gotowe do
wydrukowania.

W zadaniach uzyto terminéw ,trener” lub ,facylitator” w odniesieniu do osoby
przeprowadzajgcej szkolenie. Taka osoba to ktos, kto ,,sprawia, ze co$ sie dzieje”, wspiera
i zacheca innych do nauki izwiekszeniu ich potencjatu. Efektywne prowadzenie szkolenia
jest kluczem do poprawnej realizacji tych zadan.

Nie powinienes jednak mie¢ wrazenia, ze musisz by¢ ekspertem w tym obszarze. Dobre
prowadzenie szkolenia nie wymaga jakiejs szczeg6lnej wiedzy czy doswiadczenia, moze
poza zrozumieniem i umiejetnoscig nawigzywania kontaktéw z mtodymi ludzmi.

Bezposrednie zaangazowanie uczestnikow w szkolenie i caty proces uczenia sie zwieksza
jakosc realizowanego warsztatu i jego wptyw. Osoba prowadzaca szkolenie nie musi by¢
ekspertem wewszystkich dziedzinach, ale powinna by¢ w stanie poméc uczestnikom w
znalezieniu informacji isformutowaniu ich wtasnych odpowiedzi i opinii.

Cwiczenia zawarte wtym podreczniku beda najskuteczniejsze w momencie, w ktérym
grupa bedzie zmotywowana dozgtebiania tematu i poszukiwania wtasnego podejscia do
omawianych naszkoleniu kwestii.

Wszystkie scenariusze w podreczniku s3 zaprojektowane i zaprezentowane w taki
sposob, zeby mtodzi trenerzy mogli je od razu wykorzystac. Kazdy z nich ma nastepujaca
strukture:

Przygotowanie i czas trwania — w tej czesci szybko dowiesz sig, ile czasu potrzebujesz
na przeprowadzenie warsztatu. W przypadku niektérych scenariuszy, znajdziesz
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informacje o tym, potrzeba go na przygotowanie zadania czy gry.

Wielkos¢ grupy — tutaj sprawdzisz, ilu uczestnikéw moze by¢ zaangazowanych w dane
¢wiczenie (zaréwno liczbe minimalng, jak i maksymalng).

Wiek grupy — w tym miejscu znajdziesz informacja o grupie wiekowej, dla ktérej
zaprojektowano scenariusz.

Tagi - pomoga szybko zidentyfikowaé temat scenariusza oraz kluczowa wiedze,
kompetencje czy umiejetnosci, jakie wzmacnia dany scenariusz,

KKiedy uzywac - ta czes¢ podsumowuje cele danego ¢wiczenia czy gry; moze tez
wskazywac najlepszy moment szkolenia, w ktérym warto dane zadanie zrealizowad

Materiaty — tutaj znajdziesz wykaz wszystkich materiatéw (takich, jak materiaty
biurowe, projektor, komputer, wydruki itp.)potrzebnych do przygotowania i
zrealizowania scenariusza.

Jak - to jest najwazniejsza czes¢ scenariusza, gdyz to wtasnie z niej dowiesz sig, co
nalezy zrobi¢, by przygotowac scenariusz (jesli jest potrzebny), a nastepnie w jaki
sposéb zrealizowac ¢wiczenie, gre, ,lodotamacz”, rozgrzewke, itp. Znajdziesz tu
wszystkie niezbedne do przeprowadzenia takiego scenariusza informacje.

Pytania pomocnicze — dzieki tej czesci dowiesz sie, jak zakonczy¢ scenariusz.
Zawiera ona przydatne pytania, ktére mozesz zadac oraz najwazniejsza wiedze,
umiejetnosci i kompetencje jakie uczestnicy powinni rozwing¢ podczas konkretnych
cwiczen.

Mozliwe wersje — ta cze$¢ dotyczy scenariuszy, ktére moga by¢ realizowane na
rézne sposoby - mogg by¢ dostosowane do warunkéw, w jakich prowadzony jest
warsztat, liczby i rodzaju uczestnikéw, tematyki oraz czasu na realizacje szkolenia.

Inne zasoby — w tej czesci znajdziesz link do strony internetowej yourKITE, gdzie
umieszczone s3 dodatkowe informacje, ktére moga by¢ pomocne w przygotowaniu lub
przeprowadzeniu szkolenia.

Stowniczek - znajdziesz go przy niektorych scenariuszach, pomoze lepiej zrozumiec
pojecia terminologie i kwestie teoretyczne, a takze skuteczniej wyjasni¢ zadania
uczestnikom szkolenia.
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Jal to zrobic - ten dziat jest dostepny przede wszystkim w elektronicznej wersji
podrecznika, gdzie mozna znalez¢ zdjecia, dokumenty, a takze obejrze¢ filmy
pokazujace, w jaki sposéb scenariusze zostaty zrealizowane podczas
miedzynarodowego szkolenia yourKITE i jak pracowali z nimi trenerzy.

Kazdy scenariusz poprzedza podstawowa, obowigzkowa teoria, z ktérg musisz sie
zapoznac. Jest dostepna w Teorii do scenariuszy (czes¢ B). System koloréw i
pogrupowanie scenariuszy zgodnie z tematami zawartymi w podreczniku pomoga
w szybkiej identyfikacji niezbednej wiedzy, ktéra powinienes$ posiadac przed
przygotowaniem i zrealizowaniem ¢wiczenia.
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2.4 Poradnik online

Wersja elektroniczna poradnika jest dostepna na stronie internetowej projektu:
www.yourkite.org.

Zawiera scenariusze, ktére znajduja sie w wersji drukowanej, a takze dodatkowe
scenariusze imateriaty, ktére mtodzi trenerzy moga wykorzystywa¢ podczas
przygotowania i realizacji warsztatéw z nastolatkami.

Scenariusze online sg pogrupowane zgodnie z tematami i tagami, odnoszacymi sie do
gtéwnych obszaréw (media i komunikacja, przedsiebiorczos¢, wolontariat i doradztwo
zawodowe). Ich struktura jest podobna, ale moga one zawiera¢ dodatkowe informacje w
sekcji ,Jak to zrobi¢"” — naprzyktad zdjecia czy materiaty wideo. Ponadto w wersji
elektronicznej dostepnych jest wiecej materiatow, poniewaz eksperci yourKITE
nieustannie je tam dodaj3.

Dodatkowo wersja online pozwala mtodym trenerom i innym osobom na ocene
scenariuszy, dzielenie sie doSwiadczeniami i wiedzg z innymi trenerami oraz stworzenie
wtasnej listy ¢wiczen, gier, rozgrzewek, ,lodotamaczy” itp., zeby zaprojektowac
kompleksowe warsztaty, a nastepnie ich tatwo wydrukowac ich program i go zrealizowac.
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ROZDZIAt 3 Umiejetnosci trenera

Rola trenera jest pomoc ludziom w uczeniu sie. W tej czesci podrecznika dowiesz
sie, zeludzie, wszczeg6lnosci dzieci i mtodziez, najlepiej uczg sie poprzez
doswiadczenie. Wnastepnych sekcjach zdobedziesz podstawowga wiedze o tym, jak
zosta¢ dobrym, umiejacym prowadzi¢ szkolenia trenerem.

Co to znaczy: dobry trener?

Dobry trener to osoba, ktéra umozliwia ludziom uczenie sie poprzez
zaprojektowanie iprzeprowadzi¢ szkolenie w taki sposéb, ze jego uczestnicy sa
aktywni i zaangazowani.

3.1 Czym jest warsztat?

Warsztat to metoda nauczania, ktéra pozwala na:

* ograniczenie roli ,nauczyciela” do minimum. Trener zachowuje sie bardziej
jak facylitator niz nauczyciel.

* nauke poprzez interakcje z innymi uczestnikami. Im bardziej aktywni sg
uczestnicy, tym wiecej moga sie nauczyc.

* organizacje catego procesu nauczania w taki sposéb, by byt jak
najaktywniejszy. Pozwala to na stosowanie ré6znorodnych technik i znaczne
zwiekszenie ¢wiczen bazujgcych napraktycznych, wzietych z zycia sytuacjach.
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3.2 Jak przygotowac warsztat

3.2.1 Zbierz informacje

Postaraj sie zebrac tak wiele informacji na
temat uczestnikéw warsztatu, jak tylko
mozliwe. Im wiecej sie o nich dowiesz,
tym tatwiej bedzie Ci stworzy¢ warsztat
idealnie dopasowany do potrzeb danej
grupy i tym wieksze bedzie zadowolenie
uczestnikéw z przeprowadzonego
warsztatu.

Pytania, ktére mozesz zadac / Informacje,
ktore powinienes uzyskac przed warsztatem:

e Jakijest wiek uczestnikow?
»  Jakiej ptci s3 uczestnicy w grupie?
*  Czy uczestnicy sie znajg, czy spotkaja sie po raz pierwszy?

*  Czy w grupie znajduj3 sie osoby o specjalnych wymaganiach, na przyktad osoby z
niepetnosprawnos$ciami??

» Jesli przeprowadzasz warsztat w szkole, zapytaj o atmosfere w grupie. Czy jej
cztonkowie sg dobrze zintegrowani, czy nie?

* Postaraj sie dowiedzie¢, czy grupa lub jej poszczegdlni uczestnicy brali juz wczesniej
udziat wpodobnym warsztacie.

» Jesli szkolenie jest organizowane przez jakas instytucje lub organizacje (np. szkote,
organizacje pozarzgdowa), ktéra zaprasza Cie jako trenera, warto wiedzie¢, w jaki
sposob rekrutuja uczestnikow szkolenia (czy byli to ochotnicy, czy zostali przez
kogos$ wybrani), couczestnicy wiedza od organizatora na temat szkolenia, czy moga
by¢ zainteresowani wykonywaniem jakichs zadan po jego zakonczeniu (np. czy
byliby zainteresowani poinformowaniem o efektach szkolenia w swojej szkole lub
organizacji pozarzadowej, wktorej dziataja).
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3.2.2 Zaprojektuj warsztat

Zdefiniuj temat warsztatu

Niezaleznie od tego, czy zdefiniujesz temat warsztatu samodzielnie, czy ktos
poprosi Cie o zrobienie warsztatu na wybrany temat, musisz pamietac o
nastepujgcych kwestiach:

Przeprowadz warsztat tylko na temat, ktéry Cie interesuje i o ktérym cos wiesz.
Badz pewny tematyki, ktérg chcesz zaprezentowac. Dlaczego jest to wazne?

* Poziom tej pewnosci wptywa na komunikacje niewerbalng. Mozesz
kontrolowac to, co moéwisz, ale jest bardzo ciezko kontrolowaé mowe ciata,
szczeg6lnie jesli nie jeste$ doswiadczonym moéwca.

* W rezultacie watpliwosci i pytan zgtaszanych przez uczestnikéw, moga
powsta¢ trudne sytuacje. Dlatego jest istotne, zeby Twoja postawa
odzwierciedlata to, co méwisz podczas warsztatu.

Przeprowadzaj warsztaty dotyczace tych tematéw, do ktérych jestes
przygotowany. Podczas warsztatu to Ty powiniene$ by¢ ekspertem. Daj sobie czas
na przygotowanie — przeczytaj publikacje badz ksiazke, przejrzyj Internet pod
katem tematyki szkolenia. Upewnij sie, ze doktadnie wiesz, co chcesz powiedziec i
zrobid. Jesli nie jeste$ do konca pewien, czego wtasciwie prébujesz nauczy¢ innych,
albo jesli nieustannie korzystasz z notatek, szybko stracisz wiarygodno$¢ w oczach
uczestnikow.

Zdefiniuj cel

Zeby uszczegbtowi¢ temat i by¢ w stanie zdefiniowac tytut i zawartos¢é warsztatu,
najpierw musisz okresli¢ jego cel. Cele to opis rezultatéw, jakie chcesz osiggnac
poprzez przeprowadzenie warsztatu. To opis tego, co uczestnicy warsztatu powinni
wiedzie¢ i moc zrobic po jego zakonczeniu.

Oto trzy gtéwne pytania, jakie powinienes sobie zada¢, zanim zaczniesz
przygotowywac warsztat:
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*  Poco?-Po co potrzebny jest trening? Co chcesz dzieki niemu osiggnac? Jaki jest
jego cel? Dla kogo jest odpowiedni?

*  Co?-Czego potrzebujesz do tego, by osiggna¢ zatozone cele?

e Jak?-Ktére metody s3 najbardziej odpowiednie do tego warsztatu?

Aby odpowiedzie¢ na wszystkie trzy pytania musisz:

Zebrac informacje o ludziach, ktérych bedziesz szkoli¢ oraz ich potrzebach. Poza préba
znalezienia odpowiedzi na pytania, ktore przedstawiliSmy wczesniej, przed warsztatem
powiniene$ zadac nastepujace pytania:

*  Czemu potrzebuja/chcg szkolenia?

* Jakich efektéw oczekujg po warsztacie?

* Cojuz wiedza na dany temat?

*  Co chca zrobi¢ w przysztosci z wiedzg uzyskang na warsztacie?

Zdefiniuj, co Twoim zdaniem powinni myslec i czu¢ na koncu warsztatu. To wazne, gdyz
ludzie musza miec¢ dobre podejscie, zeby sie czegos nauczy¢, musza byc otwarci i
widzie€ korzysci z udziatu w szkoleniu. Musza réwniez chcie¢ wykorzystac w praktyce to,
czego sie nauczyli. Wprzeciwnym wypadku nic w rezultacie warsztatu w ich
funkcjonowaniu sie nie zmieni.

Na podstawie informacji, ktére zbierzesz, powiniene$ rozpisac cele szkolenia oraz efekty,
ktore chcesz osiggnac podczas warsztatu.

Cele szkoleniowe danego warsztatu opisujg to, co chcesz, aby ludzie byli w stanie zrobi¢
po jego zakonczeniu.

Zdefiniowanie celéw pomoze Ci okresli¢ zawartos¢ warsztatu. Pomoze Ci tez podjac
decyzje, czym zajgc sie podczas szkolenia, a z czego zrezygnowad. Cele odnoszg sie
réwniez do potrzeb, ktére ma dana grupa. Do czego potrzebne jest im szkolenie i co ma
pomaéc im osiggnac?

Cele powinienes przedstawi¢ szczeg6towo, konkretnie i tak, by mozna je byto zmierzy¢,
np.: Warsztat o wolontariacie
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Szeroko zdefiniowany cel:

Uczestnicy dowiedzq sie czym jest wolontariat oraz w jakie czynnosci z nim
zwigzane moggq sie zaangazowac.

Sprecyzowany cel

Uczestnicy:
Stworzq jedng, spéjnq definicje wolontariatu.

Zidentyfikujq 6 typéw aktywnosci zwigzanych z wolontariatem.

Bedg umieli wskazac jednq aktywnos¢, ktéra najbardziej pasuje do wolontariatu.

Rezultaty nauczania dotyczg czesci warsztatu zwigzanej z ,mysleniem i uczuciami”.

Jak juz wczesdniej wspomniano, bez prawidtowego nastawienia nie ma mowy o
nauce, a jesli nawet, to tylko o nieskutecznej i niesatysfakcjonujacej.

Ale jak zaplanowac to, co ludzie bedg czu¢ podczas warsztatu i po nim?

Zastanow sie, jak ludzie, ktorych widzisz, moga sie czu¢ na poczatku warsztatu. Czy
beda zainteresowani tematem, czy moga by¢ wobec niego entuzjastycznie
nastawieni i zaangazowani?

Teraz zastanéw sieg jak chciatbys, zeby sie czuli. Chcesz, zeby byli zmotywowani do
uczenia sie? Pewni swoich umiejetnosci, aktywni, wspierajacy sie nawzajem?

Gdy wiesz juz, jakie s3 twoje oczekiwania, wybierz odpowiednig tres¢ warsztatu. Na
przyktad, jesli chcesz, zeby uczestnicy poczuli sie ze sobg zwigzani i wspierali sie
wzajemnie (to wazne, skoro pozakonczeniu warsztatu maja wspoélnie realizowac
zadania, wykorzystujac do tego zdobyta wiedze i umiejetnosci), zaplanuj szkolenia
tak, aby pozwalato uczestnikom lepiej sie pozna¢, pracowac wgrupach i juz podczas
szkolenia i mie¢ przedsmak sukcesu wynikajacego ze wspélnej pracy.

Zacznij pracowac nad zawartoscig i metodologig Twojego szkolenia wtedy, gdy juz
okreslisz jego szczegbtowe cele i bedziesz wiedzie¢, jaki wptyw ma miec na uczestnikéw.
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3.2.3 Siedem wskazéwek dotyczacych projektowania warsztatu

1. Pamietaj o zebraniu informacji o uczestnikach: ile os6b wezZmie udziat w
warsztacie? Jakie majg oczekiwania i potrzeby? Co juz wiedzg o warsztacie oraz jego
tematyce?

2. Wtacz do programu szkolenia ¢wiczenia, gry i inne stymulujgce zadania. Pamietaj,
warsztat to nie wyktad!

3. Przemysl doktadnie, ile czasu moga ci zajac¢ poszczeg6lne aktywnosci. Nie badz zbyt
ambitny, bo skonczy Ci sie czas, zanim zrealizujesz program!

Zapewnij wystarczajgco duzo czasu na dyskusje po kazdym ¢wiczeniu lub innej aktywnosci.
Pamietaj, podczas warsztatéw ludzie czesto okazujg emocje, powinienes wiec zapewnié
dostatecznie duzo przestrzeni na to, by mogli sie nimi podzieli¢ i o nich porozmawiac.

4. Pamietaj o udzielaniu informacji zwrotnej. Jest szczeg6lnie wazna wtasnie dla
mtodych ludzi. Upewnij sig, ze umozliwiasz im przekazywanie pozytywnych,
wzmacniajacych informacje.

5. Zaplanuj ¢wiczenia w odpowiedniej kolejnosci. Zaczynaj od tatwiejszych zadan,
stopniowo przechodzgc do trudniejszych.

6. Badz elastyczny! Zastan6w sie wczesniej, ktére elementy szkolenia mozesz
poming¢, gdyby skonczyt ci sie czas. Ocen, ktére tresci mozesz pomingé, jesli
czas Ci sie konczy. Dodatkowo, zaplanuj tez jedno lub dwa ¢wiczenia na
wypadek, gdyby grupa pracowata szybciej, niz przypuszczates.
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3.2.4 Praktyczne wskazéwki

Aby Twéj warsztat byt ciekawy i atrakcyjny dla uczestnikéw, musisz pamietac o
ponizszych praktycznych wskazéwkach:

Miejsce, w ktorym odbywa sie warsztat, powinno by¢ komfortowe: z naturalnym
oswietleniem,, duzj iloscig Swiezego powietrza i odpowiednig temperatura.
Powinna by¢ zaaranzowane tak, zeby zachecac do uczestnictwa w ¢wiczenia.
Odstaw stoty na bok, a z krzeset utwérz krag, co pozwoli wszystkim widzie€ innych i
zapobiegnie wytworzeniu hierarchii w grupie.

Sprawdz wszystkie urzadzenia, narzedzia i materiaty, z jakich bedziesz korzysta¢,
lub ktérych beda uzywac uczestnicy warsztatu. Przedmioty, ktére nie dziataja tak,
jak powinny, moga stanowi¢ Zrédto probleméw i irytacji, co moze zaktécié ptynny
przebieg warsztatu. Upewnij sie rowniez, ze dla kazdego uczestnika masz

przygotowane materiaty i nikt nie musi czeka¢ w kolejce, zeby z nich skorzystac.

Jesli warsztat bedzie trwat dtuzej, upewnij sig, ze masz dla grupy cos$ do jedzenia i
picia lub poinformuj uczestnikéw wczesniej, zeby cos ze sobg przyniesli. Jesli to Ty
zapewniasz jedzenie, wez pod uwage rézne preferencje uczestnikéw - w grupie
mozesz mieé np. wegetarian, wegan, osoby majace rézne alergie lub niejedzace
okreslonych rzeczy ze wzgledoéw religijnych i kulturalnych. Przerwa kawowa
spowalnia warsztat, wiec jesli chcesz, zeby przeprowadzony byt sprawnie i szybko,
nie réb takich przerw lub po prostu przygotuj kubki i wode tak, by mozna byto z nich
korzysta¢ podczas szkolenia.

Jesli jednak warsztat jest dtuzszy, zaplanuj odpowiednio przerwy, gdyz ludzie nie
uczy sie efektywnie gdy sg zmeczeni, gtodni, spragnieni, lub gdy podczas szkolenia
ktos ciggle wychodzi do toalety.

Zastano6w sie, ile potrzebujesz czasu na przeprowadzenie szkolenia. Pamietaj, by
skonczy¢ zgodnie z planem, ale tez nie zmusza¢ ludzi do pracy w pospiechu.
Wszystkie najwazniejsze zadania zaplanuj na poczatku warsztatu.
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3.2.5 Przygotuj siebie

To naturalne, ze osoba prowadzaca warsztat jest zaréwno przed jego rozpoczeciem, jak i
w trakcie, zdenerwowana. Nieco adrenaliny moze wrecz poméc w koncentracji. Musisz
jednak czu€ sie pewnie, zwtaszcza w kwestii znajomosci tematyki warsztatu — w
przeciwnym razie moze to wptyngé na Twoja mowe ciata i zarazem na Twoj3
wiarygodnos¢ jako trenera wsréd uczestnikéw.

Miej wszystko dopiete. Pierwszym i jednoczes$nie najwazniejszym krokiem jest dobre
przygotowanie warsztatu - tak, zebys byt z niego zadowolony. Ponadto przygotuj sie na
wypadek, gdyby co$ poszto nie tak. Miej w zanadrzu dodatkowe ¢wiczenia, ktére mozesz
przeprowadzi¢, gdy zostato troche czasu. Albo odwrotnie - wiedz, z ktérych elementéw
szkolenia zrezygnowa¢, gdy czasu jest za mato. Pomocne moze by¢ réwniez
przecwiczenie warsztatu z przyjaciétmi lub samodzielny przeglad tego, co chcesz
powiedzie¢ w kazdej czesci (np. podczas wstepu, skomplikowanych éwiczen, prezentacji).

Zrelaksuj sie. Zrob kilka ¢wiczen oddechowych. Jesli tuz przed warsztatem czujesz, ze
zaczynasz sie denerwowac, wez kilka gtebokich oddechéw, stan prosto i poczuj sie pewnie
w tej pozycji lub zréb cokolwiek innego, co pomoze Ci sie zrelaksowaé, np. postuchaj
muzyki.

Nie béj sie popetniac btedow! Umiejetnosc wyciggania z nich wnioskéw pozwoli ci stac sie
w przysztosci lepszym trenerem. Musisz tez wiedzie¢, ze uczestnicy nie beda nawet
Swiadomi wiekszosci btedow, ktére popetnisz. Bycie pewnym siebie nie oznacza, ze
musisz by¢ idealny!
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3.3 Program szkolenia

Typowy szkolenie, nawet jesli trwa kilka godzin, mozemy podzieli¢ na trzy etapy: (1)
poczatek, (2) rozwiniecie i (3) zakorczenie. Ponizej znajdziesz ich krétki opis.

3.3.1 Poczatek szkolenia

Celem tego etapu jest poznanie uczestnikéw i trenera, wyjasnienie celu treningu i
ustalenie obowiazujgcych zasad, a tym samym zbudowanie wzajemnego zaufania
oraz motywacji do uczenia sie. Na tym etapie powiniene$ zadbac o to, by:

A Uczestnicy przedstawili sie sobie. Jest to szczegblnie istotne wtedy, gdy
uczestnicy nigdy wczesniej sie nie spotkali. Mozesz zaproponowac jakas forme
przedstawienia sie i - uzywajac jej, jako przyktadu - przedstawi¢ sie jako
pierwszy. Moze ona zawierac np. imie, szkote lub organizacje, ktéra dany
uczestnik reprezentuje oraz dodatkowg informacje na temat doswiadczen
zwigzanych z tematyka szkolenia, ulubionej gry komputerowej itp.

B. Przedstawic sie uczestnikom. Oprécz podstawowych informacji, ktére
przekazuja sobie uczestnicy, jako trener powiniene$ powiedziec o sobie
troche wiecej - np. wyjasnic, jakie posiadasz kompetencje zwigzane z
tematyka warsztatu, jakie sg Twoje doswiadczenie w roli trenera, a takze
przekazac inne informacje, ktére przekonajg uczestnikéw, ze jestes wtasciwa
osobg na wtasciwym miejscu.

C Zapytaj uczestnikow czego chcieliby sie nauczyc podczas szkolenia. Mozesz to
zrobi€ na kilka sposobow. Najprostszym wyjsciem jest poproszenie
uczestnikow, aby podczas przedstawiania sie dokonczyli nastepujace zdanie:
.Podczas tego warsztatu, chciatbym nauczyc sie...". Bardziej skomplikowane
rozwigzanie to: (1) rozdac uczestnikom karteczki samoprzylepne i poprosic,
aby zapisali na kazdej z nich, czego chcieliby sie nauczy¢; (2) poprosi¢ kazdego
przeczytanie tego, co napisat, i przypiecie karteczki np. na tablicy korkowej - w
taki sposéb, zeby podobne pomysty znajdowaty sie blisko siebie. To stworzy
swoistg ,mape oczekiwan”, ktéra pokaze, czego w szczegb6lnosci chcg sie
nauczy¢ uczestnicy (jakie tresci powtarzaja sie najczesciej).

D. Odniesc sie do “"mapy oczekiwan” i powiedzie¢ uczestnikom, ktére z nich
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zostang spetnione podczas szkolenia, a ktére nie, i dlaczego. Jest oczywiste,
ze podczas szkolenia nie mozna spetni¢ oczekiwan wszystkich oséb. Powiedz
to wprost i - jesli to mozliwe - wskaz dodatkowe Zrédta wiedzy na tematy,
ktore nie zostang poruszone na warsztacie.

Przedstawic uczestnikom program szkolenia - pokaza¢, jakie sg tematy
poszczegblnych jego czesci, i ile te czesci beda trwaty. Mozna rozdac uczestnikom
wydrukowany program lub powiesi¢ go na scianie na duzej kartce. Powiedz tez,
kiedy przewidujesz przerwy i ile beda trwaty.

Ustal z uczestnikami zasady, jakie

zasady beda obowigzywaty podczas Przyktady zasad obowigzujgcych w czasie
szkolenia (tzw. kontrakt). Znajomos¢ warsztatow

zasad wzmacnia poczucie

bezpieczenstwa, a tym samym *  Mowimy do siebie po imieniu

wspiera proces uczenia sie. Ponadto, *  Kazdy moze wyrazic¢ swojg opinig
wspélnie ustalone zasady pozwalaja *  Stuchamy uwaznie

trenerowi odwotywanie sie do nich *  Nie osadzamy innych, ale nie
(.wspélnie ustalilismy, ze..."), tak, by musimy zgadzac sig z ich pogladami
nie brac na siebie catej * W kazdej chwili mozemy zadac pytanie,
odpowiedzialnosci za ich jesli cos nie jest wystarczajaco jasne
egzekwowanie. Najprostszym * Wytaczamy telefony komorkowe
sposobem na ustalenie zasad jest *  Nie sp6zniamy sig bez
zaproponowanie kilku z nich, przyczyny

wyttumaczenie, na czym polegajq i

dodanie kilku propozycji

uczestnikoéw (,,Co dodalibyscie do tej

listy?"). Bardziej zaawansowana
metody s3 nastepujace:

(1) popros uczestnikéw o przypomnienie sobie innych szkolen, w ktérych
uczestniczyli (lekcje w szkole, zajecia pozalekcyjne itp.) i zastanowili sie, co pomagato
im w uczeniu sie, co powodowato, ze czuli sie bezpiecznie i chcieli sie zaangazowac);
(2) popros ich o sformutowanie zasady, ktéra mogtaby spowodowac, by poczuli sie tak
podczas tego szkolenia np. ,kiedy wystepuje przed grupa ciezko mi zebraé mysli,
dlatego chciatbym zaproponowad, ze nie powinnismy przerywac sobie wzajemnie,
gdy ktos chce sie wypowiedziec¢”; (3) popros kazdego z uczestnikéw o z
aproponowanie jednej zasady, az w koncu powstanie lista — najlepiej nie dtuzsza niz
5-7 zasad — ktora wiekszos¢ uzna za wyczerpujacg; (4) powiedz, ze ta lista moze by¢
uzupetniana, jesli podczas szkolenia okaze sie, ze jakas wazna zasada zostata
pominieta.

22




KITE

3.3.2 Rozwiniecie

Na tym etapie stosujesz zaplanowane metody szkoleniowe, po to aby uczestnicy
mogli rozwing¢ kompetencje opisane w celach warsztatu. Oznacza to, ze uczestnicy
wezmga udziat w réznorakich ¢wiczeniach (indywidualnie, w parach lub w grupach),
podczas ktérych zdobeda wiedze, umiejetnosci oraz uksztattuja swoje postawy.
Jako trener:

A Przekaz uczestnikom instrukcje zwigzane z danym zadaniem. Wyjasnij im cel
zadania, zaproponuj sposéb, w jaki moga ten cel osiggna¢, a takze podaj czas,
jaki maja do dyspozycji. W przypadku bardziej skomplikowanych éwiczen
wydrukuj i rozdaj uczestnikom instrukcje opisujace kolejno, jak wykonaé
zadania. Dzieki temu uczestnicy nie tylko beda wiedzieli, co i w jakim czasie
zrobi¢, ale takze bed3 mogli niezaleznie podj3a¢ decyzje dotyczgce zadania i
czuc sie za nie odpowiedzialni. Oznajmij, ze jesli kto$ nie rozumie zadania, to
zanim spyta Ciebie, powinien sprobowac znalez¢ odpowiedz rozmawiajac z
innymi uczestnikami. Jesli zauwazysz, ze uczestnicy majg wystarczajace
kompetencje zwigzane z uczeniem sie, zaproponuj im, by - jesli chca -
osiagneli zaktadany cel zadania inng metod3 niz zaproponowana przez
Ciebie. Podczas typowych szkoler wiekszos¢ zadan uczestnicy wykonuja w
grupach (dzieki temu rozwijaja umiejetnosci spoteczne). Wazne jest, zeby
kazdy byt zaangazowany w prace, jednak podczas niektérych zadan wybrani
uczestnicy moga petnic¢ dodatkowe role, takie jak lider czy osoba
prezentujaca wyniki innym grupom. W takim przypadku przygotuj
odpowiednie instrukcje, wyttumacz te role oraz odpowiedzialnos¢ z nimi
zwigzana.

B. Zapewnij odpowiednie warunki do przeprowadzenia zadania. Wskaz
uczestnikom przestrzen, w ktérej maja zrealizowac zadanie, np. stoty
przygotowane do pracy grupowej. Zapewnij potrzebne materiaty i narzedzia.
Uczestnikom pozostaw decyzje, w jaki sposéb chcg poradzi¢ sobie z zadaniem.

C.  Monitoruj przebieg cwiczenia. Obserwuj jak uczestnicy wykonuja zadania.
Zwr6¢ uwage na to, jak sie komunikujg, czy wszyscy sa zaangazowani w prace
w grupie, jak wypetniajg swoje role. Jesli to potrzebne, poméz im,
zapewniajgc dodatkowe wyjasnienia. Postaraj sie jednak nie ingerowac
zanadto w prace grupy, nie prébuj wykonywac czegos za uczestnikéw
szkolenia. Na og6t lepiej jest, jesli zrobig cos sami, nawet jesli popetnia btedy
(..czasem wygrywasz, a czasem sie uczysz”). Pamietaj — im wiecej
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samodzielnosci zapewnisz uczestnikom, tym wiecej masz czasu na
monitorowanie ich pracy, a tym samym wiecej podstaw do udzielania im
informacji zwrotnych na temat przebiegu pracy w grupach.

Jesli to niezbedne, wprowadz zmiany w przyjetym planie szkolenia. Twoje
obserwacje moga uswiadomic Ci, ze trzeba zmodyfikowac ustalony plan. Zr6b to,
jesli dojdziesz do wniosku, ze pewne potrzeby uczestnikéw okazaty sie
wazniejsze, niz podczas etapu oceny potrzeb, albo jesli metoda, ktéra
zaplanowates, nie w petni pozwoli na osiggniecie zaktadanych celéw szkolenia.
Aby nie przegapic takiej sytuacji, mozesz:

* W potowie szkolenia (jesli trwa dtuzej niz jeden dzien, to na zakonczenie dnia)
zapytaj uczestnikdw czego sie nauczyli i czy ta wiedza bedzie dla nich uzyteczna
w okolicznosciach, w ktérych mieli zamiar jej uzy¢ (np. przy ubieganiu sie o
prace, w realizowaniu projektu w szkole lub organizacji pozarzadowej itp.)

* Powies na scianie flipchart, na ktérym uczestnicy moga w kazdym momencie
zapisac rozne sugestie, takie jak ,Chciatabym poznac inne aplikacje do
obrébki filmu niz te, ktére poznaliémy wczesniej”.

*  Udostepnij w formie arkusza flipchartowego lub ankiety online pytanie “Czy
nauczytes sie tego, czego naprawde potrzebujesz?”, ze skalg, np. od 1 do 10, na
ktorej uczestnicy moga zaznaczy¢ odpowiedz.

Pozwél uczestnikom zaprezentowac rezultaty zadania. Metoda prezentacji zalezy
od tego, czy uczestnicy pracowali indywidualnie, czy w grupie, a takze od tego, ile
masz na to czasu (im krétsze szkolenie, tym mniej czasu na takg prezentacje).
Pamietaj jednak, ze nie ma sensu, by uczestnicy realizowali zadania, ktérych
przebiegu i efektow nie beda w stanie zaprezentowac. Jesli uczestnicy maja uczy¢
sie na btedach, to przede wszystkim podczas tego etapu. Jesli uczestnicy pracowali
w grupach, rezultaty moze zaprezentowac jedna, wybrana przez nich osoba. Jej
wypowiedzi moga uzupetnia¢ pozostali cztonkowie danej grupy. Inng opcja jest
prezentacja wynikéw przez wszystkich cztonkéw grupy, ktérzy dzielg sie rolami
(czesciami prezentacji). Oto kilka przyktadowych metod prezentacji, ktére mozesz
wykorzystac:

* Spisanie efektéw na flipcharcie. Tekst moze by¢ wzbogacony o schematy,
grafiki itp.
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* Jeslirezultaty pracy grupy sa multimedialne, uczestnicy moga uzyc
projektora i je zaprezentowac (prezentacja w Power Poincie, profil w sieci
spotecznosciowej, zdjecia, wideo itp.)

*  Odegranie scenek ilustrujacych np. wywiad z pracodawca.

Podsumuj przebieg i efekty realizacji zadan (refleksja). Zaproponuj
uczestnikom jakas forme podsumowania przebiegu i realizacji zadan. Przebieg
realizacji zadania to sposéb, w jaki uczestnicy starali sie osiggna¢ oczekiwane
rezultaty. Aby poméc uczestnikom w refleksji nad przebiegiem realizacji
zadania, zadaj np. nastepujace pomocnicze pytania: ,Jakich metod uzyliscie,
zeby wykonac zadanie?”, ,,Co sie udato, a co w przysztosci zrobilibyscie inaczej,
gdybyscie otrzymali takie samo zadanie?”, ,Z czym mielicie najwieksze
trudnosci?”, , Jak sobie z nimi poradziliscie?”, ,Jak przebiegata komunikacja w
grupie?”, ,tatwo byto wam sie porozumiec?”, ,W jaki sposéb podejmowaliscie
decyzje?". Efektem zadania jest to, co udato sie osiggnac. Aby poméc
uczestnikom w rozpoznaniu efektéw zadania, mozesz zada¢ nastepujace
pytania: ,,Co udato sie wam osiggnac?”, ,,W jakim stopniu udato sie Wam
0si3gnac cele wyznaczone w instrukcji?”, ,,Czy jestescie zadowoleni z
wynikéw?”, ,Jak usprawnilibyscie rozwigzywanie podobnego zadania w
przysztosci?”.
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3.3.3 Zakonczenie

Upewnij sie, ze masz dostatecznie duzo czasu na zakonczenie warsztatu. To réwnie wazny
moment, jak pozostate czesci szkolenia, dlatego jesli zauwazysz, ze uczestnicy zaczynaja
sie pakowac irozmawia¢, popros$ ich o jeszcze kilka chwil skupienia. Zakoiczenie
warsztatu powinno zawiera¢ nastepujace elementy:

*  Powiedz grupie, ze warsztat za chwile sie skorczy.

*  Podsumuj co zostato zrobione, przypomnij temat warsztatu i jego gtéwne czesci.

*  Wraz z uczestnikami ocen warsztat. Mozecie to zrobic¢ ustnie, kiedy kazdy podzieli
sie z grupg tym, czego sie nauczyt podczas warsztatu i co zamierza zastosowacé w
praktyce po zakonczeniu szkolenia. Do takiej ewaluacji mozesz dodac cze$¢ pisemng
i poprosi¢ uczestnikéw o wypetnienie ankiety, w ktérej anonimowo moga
wypowiedziec sig, co s3dza natemat warsztatu.

*  Podziel sie z grupa swoimi wrazeniami i odczuciami na temat warsztatu.

* Pamietaj, ze jako trener uczysz sie czegos od kazdej grupy, i z kazdym
przeprowadzonym warsztatem wiesz wiecej, dlatego okaz uczestnikom
szacunek i podziekuj im za udziat w warsztacie.

* Pozegnaj sie i zostaw swoje dane kontaktowe, jesli chcesz, zeby uczestnicy mogli
sie zToba skontaktowa¢, gdyby mieli dodatkowe pytania dotyczace tematyki
warsztatu.
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3.4 Metody szkoleniowe

Metody szkoleniowe to sposoby osiggniecia celéow szkolenia z uwzglednieniem
wybranych tresci. Istnieje wiele poradnikéw szeroko opisujgcych réznorakie
metody, dlatego my wymienimy tylko kilka z nich.

Metody umozliwiajyce przekazanie nowej wiedzy

Naleza do nich na przyktad:

*  Prezentacje stworzone przy pomocy programoéw takich jak PowerPoint
czy Prezi, bedace potgczeniem wypowiedzi trenera oraz zdje¢,
schematoéw itp.

*  Wyktady - krétkie wystgpienia (na og6t nieprzekraczajace 20 minut), ktére
pozwolga Ci przekaza¢ wiedze w sposéb usystematyzowany.

*  Filmyianimacje pokazujgce uczestnikom krok po kroku np. jak uzywac
aplikacji w ich smartfonach.

* Infografiki - prezentujace zagadnienie w formie kluczowych danych
liczbowych, poje¢, tabel, wykresow itp.

*  Wizualizacje - bedace graficzng formg przedstawienia jakiego$ zagadnienia
np. w formie rysunku, kolazu itp.

Metody umozliwiajyce analize probleméw, podejmowania decyzji
itp.

Naleza do nich na przyktad:

e Studia przypadku. Opisy pewnych problematycznych sytuacji (realnych lub
wymyslonych), ktére uczestnicy szkolenia analizuja zastanawiajac sie np. Jaki
widzimy problem? Jakie rozwigzanie zostato zastosowane? Jakie sq tego
konsekwencje?, jak rowniez proponujac alternatywne rozwigzania.

*  "Drzewa decyzyjne". Umozliwiaja podejmowanie decyzji krok po kroku, od
ustalenia, na czym polega problem i jakie s3 jego alternatywne mozliwosci
rozwigzania, jakie wartosci trzeba uwzgledniac rozpatrujac ten problem az
po podjecie decyzji, ktéra uczestnicy uznaja za najlepszj.

*  Dyskusje. Istnieja rézne sposoby przeprowadzenia uporzadkowanej dyskusji i
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powigzane z nimi zasady, takie jak ograniczenie czasu wypowiedzi kazdego
uczestnika, kofAczenie wypowiedzi konkretng propozycja itp. Jednym z
wariantéw jest dyskusja ,za — przeciw”, podczas ktérej uczestnicy sa podzieleni
na dwie grupy, z ktérych jedna wymysla argumenty ,,za” danym rozwigzaniem,
a druga ,przeciw” niemu. Po ich prezentacji wszyscy uczestnicy wybieraja
najlepsze w ich opinii rozwigzanie.

Metody umozliwiajyce rozwijanie umiejetnosci spotecznych

Naleza do nich na przyktad:

*  Odgrywanie rél. Uczestnicy wcielaja sie w role réznych postaci i odgrywaja
scenke opisang w instrukcji, np. jedna osoba odgrywa role pracodawcy, ktéry
poszukuje pracownika o konkretnych umiejetnosciach, a druga osoba odgrywa
poszukujacego pracy, ktory te kompetencje posiada.

*  Symulacje, ktére zwykle polegaja na tym, ze uczestnicy podejmujg dziatania w
ramach “udawanej rzeczywistosci” opisane w instrukgcji, ktéra wyznacza jej ramy. Ta
~udawana rzeczywistos¢” do pewnego stopnia odzwierciedla sytuacje, ktére
zdarzajg sie naprawde. Przyktadowo, uczestnicy biorg udziat w ,pozornym”
spotkaniu rady gminy, ktéra ma zdecydowac o rozdysponowaniu budzetu na rézne
cele. Instrukcja okresla wéwczas np. srodki, jakie rada ma do dyspozycji, tryb
podejmowania decyzji itp. Mimo, ze uczestnicy biorg udziat w ,,udawanej
rzeczywistosci”, to ich zachowanie i emocje sg prawdziwe. W ten sposéb uczg sie
kompetencji spotecznych: komunikacji miedzy sobg, wspotpracy, rozwigzywania
konfliktéow i podejmowania decyzji.

*  Gry, ktére sg rodzajem symulacji z wyraznym elementem wspétzawodnictwa.
Uczestnicy - grajac w ramach okreslonych zasad — musz3 ukonczy¢ zadanie, by
uzyskac nagrode, na przyktad zdoby¢ najwiekszg liczbe punktéw. W grach moge
rywalizowac ze sobg indywidualni uczestnicy lub druzyny. Moga sie one odbywac w
sali szkoleniowej, w przestrzeni miasta (gry miejskie) lub w Internecie (gry z
wykorzystaniem komputeréw, tabletéw i smartfonéw).
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Gdy wybierasz metode szkoleniowg, wez pod uwage nastepujace czynniki:

Cele szkolenia. Jesli podczas szkolenia uczestnicy maja zdobyc¢
nowe umiejetnosci, to nie mozesz poprowadzi¢ go, postugujac sie
wytacznie prezentacja.

Liczbe uczestnikow. Pamietaj, ze im wiecej oséb jest w grupie, tym
wiecej czasu musisz przeznaczyc na realizacje metod
rozwijajacych umiejetnosci idyskutowanie o ich efektach.

Czas szkolenia. Im krétszy, tym trudniej bedzie uzy¢ metod rozwijajacych
umiejetnosci uczestnikow..

Doswiadczenie uczestnikéw szkolenia. Jesli nie s3 przyzwyczajeni do pracy
metodami rozwijajgcymi umiejetnosci, to ich wykorzystanie moze zajgc¢ wiecej
czasu.

Dostepnosc sprzetu oraz dostep do Internetu. Jesli podczas
szkolenia chcesz uzy¢ np. jak tabletéw, musisz upewnic sie, czy
organizator moze je zapewni¢ (lub czy uczestnicy moga je przyniesc¢
ze sobg). Musisz tez mie¢ pewnos¢, ze jakos¢ Internetu w sali jest

wystarczajaca.

Etap rozwoju, na jakim znajduje sie grupa, tzn. musisz miec na
uwadze to, czy uczestnicy znaja sie wystarczajaco i ufaja sobie, aby
proponowac metody w trakcie ktérych muszg pracowac razem
(symulacja) lub ujawniac swoje poglady i wartosci (dyskusje,
odgrywanie rol).

Rozne style uczenia sie uczestnikow. Istnieje wiele klasyfikacji
stylow uczenia sie, takich jak podziat ludzi na ,,stuchowcow” (tych,
ktérzy ucza sie poprzez stuchanie innych, rozmowe, dyskusje itp.),
.wzrokowcoéw” (uczgcych sie poprzez materiaty graficzne, rysunki
itp.) oraz ,kinestetykow” (uczacych sie ,w dziataniu”, w pracy
grupowej itp.). Istotne jest to, aby planujac szkolenie uwzglednic
rézne metody nauczania tak, aby sprostac potrzebom oraz
preferencjom edukacyjnym wszystkich uczestnikéw.
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3.5 O facylitacji, zadaniach facylitatora i technikach
utatwiajacych prace z grupa

Wiesz juz, w jaki sposo6b ludzie uczg sie, co im w tym pomaga, a co przeszkadza, oraz w jaki sposéb
zaprojektowac i przeprowadzi¢ krétkie szkolenie lub spotkanie na wybrany temat. Teraz pora
przyjrze¢ sie doktadnie zadaniom osoby prowadzgcej - czyli facylitujgcej, a takze technikom, ktérymi
powinna postugiwac sie w tym procesie.

3.5.1 Facylitacja - co to znaczy?

Facylitacja (ang. facilitation) oznacza wzajemne stymulowanie zachowan cztonkéw grupy - np. 0séb
uczestniczacych w spotkaniu czy szkoleniu. Facylitator czy facylitatorka to osoba, ktéra takie
zachowania obserwuje i pobudza, a takze wspiera grupe w dochodzeniu do celu. Facylitator
odpowiada wiec za przebieg spotkania, jednoczesnie prowadzi grupe i podaza za nig. Co wazne -
pozostaje bezstronny wobec 0s6b w grupie i wypowiadanych przez nie opinii.

3.5.2 Cechy dobrego facylitatora

* neutralnosc¢ i bezstronnosc¢ (wzgledem oséb i tresci);

* umiejetnosc stuchania innych;

*  zdolno$¢ zadania odpowiednich pytan w odpowiednim momencie;
* dbanie o réwnowage miedzy celami, procesem i ludzmi;

»  akceptowanie wszystkich uczestnikow;

*  stwarzanie sprzyjajacej, otwartej atmosfery;

* umiejetnos¢ wykorzystania potencjatu wszystkich uczestnikéw;

* dbanie o relacje miedzy ludZmi;

*  bycie otwartym na problemy.
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3.5.3 Jak zaczac?

Jesli po tym krotkim wstepie facylitacja wydaje Ci sie czyms$ trudnym i skomplikowanym,
mamy dla ciebie dobrg wiadomos¢. Prawdopodobnie bardzo wiele zadan facyltatora
potrafisz juz wykonywac, nawet nie zdajac sobie z tego sprawy - wystarczy nieraz zwykta
ciekawos¢ Swiata, zyczliwo$¢ wobec ludzi i uwaznos¢ na to, co méwig i czego potrzebuja. To
niezwykle istotny potencjat, na ktérym warto budowac facylitacyjne kompetencje. Za chwile
podpowiemy Ci, na co jeszcze warto zwréci¢ uwage iprzekazemy wskazéwki dotyczace
Twoich przysztych - jako facylitatora - zadan.

3.5.4 Trojkat facylitacyjny

Gdy bedziesz facylitowac szkolenia czy spotkanie, pamietaj, zeby zwraca¢ uwage na trzy
aspekty: cel spotkania, proces oraz poszczegdlne osoby.

1. Cel Twojego spotkania / szkolenia

Twoim zadaniem jest czuwanie nad tym, aby zostat on zrealizowany.

Przede wszystkim spraw, zeby uczestnicy mieli jasno$¢ co do zadania / celu, spotkania czy
szkolenia. Poinformuj ich o tym jeszcze przed spotkaniem (np. gdy bedziesz wysytac
zaproszenia), przypomnij cel takze zaraz po rozpoczeciu spotkania (szerzej piszemy o tym w
czesci ...). To jednak nie wszystko. Moze sie przeciez zdarzy¢, ze choc cel zostat na poczatku
jasno zdefiniowany, w trakcie spotkania uczestnicy odbiegaja od tematu, podejmujg inne,
wazne dla nich watki i zawziecie o nich dyskutuja. W takich sytuacjach sprowadzaj
spotkanie na wtasciwe tory - przypominaj o celu, porzadkuj dyskusje, skupiaj energie i
pomysty uczestnikéw na tych tematach, ktére przybliza Was do realizacji zadania. Gdy to
konieczne - zaproponuj odtozenie dodatkowych (nawet istotnych) tematéw czy spraw i
zajecie sie nimi na innym spotkaniu czy szkoleniu. Jednoczesnie pokazuj, jak wiele udato sie
juz zrobic i na jakim etapie znajduje sie grupa. Te wszystkie sposoby sprawig, ze ludzie beda
widzieli sens wspdlnej pracy, a gdy spotkanie sie zakornczy - beda zadowoleni, ze udato im
sie zrealizowac zadanie.

2. Proces

Proces to wszystko, co podczas Twojego spotkania i szkolenia dzieje sie miedzy ludzmi.

Wyobraz sobie przez chwile efektywne spotkanie lub szkolenie, gdzie zadanie zostato
wykonane zgodnie z planem, ale... przez caty czas panowata napieta atmosfera, jedni
zabierali gtos czesciej, inni rzadziej, dwéch uczestnikéw przerzucato sie ztosliwymi
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uwagami, ktos ciggle przeszkadzat i krytykowat pozostate osoby... | cho¢ udato sie - cho¢
zapewne z trudem - 0siggnac cel, to uczestnicy pewnie nie beda mito wspominali
spedzonego wspblnie czasu i nastepnym razem szerokim tukiem oming proponowane przez
Ciebie spotkania. Co wiec nalezy zrobic, aby uniknga¢ takiej sytuacji? Dobry facylitator - poza
tym, ze zwraca uwage na realizacje celu szkolenia - uwaznie przyglada sie i reaguje na to, co
wydarza sie pomiedzy jego uczestnikami. Przede wszystkim dba o ich poczucie
bezpieczenstwa i buduje zaufanie - zardwno do sobie (jako facylitatora), jak i wobec
pozostatych os6b. Na poczatku spotkania umozliwia wzajemne poznanie sie uczestnikow,
jasno przedstawia cel i temat szkolenia, dopytuje o oczekiwania oséb biorgcych w nim
udziat, wspélnie z grupg ustala zasady pracy. Nastepnie stosuje takie formy pracy w grupie,
ktore pozwalaja na wzmocnienie wzajemnego zaufania i relacji miedzy uczestnikami:
zaprasza do rozméw w parach czy pracy w podgrupach, a gdy widzi, ze uczestnicy sg na to
gotowi - zacheca do wypowiadania sie na forum. Umiejetnie mobilizuje (nie przymusza!) do
zabrania gtosu poszczegélne osoby, pamieta tez o ¢wiczeniach integracyjnych i tzw. ice-
breakerach (szerzej piszemy o tym w czesci...). Przez caty czas uwaznie obserwuje
uczestnikow i interakcje, jakie miedzy nimi zachodzg, a w razie potrzeby - interweniuje. Np.
jesli zbyt wiele os6b méwi jednoczesnie - udziela poszczeg6lnym uczestnikom gtosu. Jesli
w grupie znajduje sie osoba o bardzo wyrazistych pogladach, ktéra stara sie narzucic je
innym - facylitator sprawdza, co na ten temat sadzg pozostali. Gdy uczestnik spotkania nie
potrafi jasno wyrazi¢ swoich mysli lub opinii - parafrazuje jego wypowiedzi. | oczywiscie
zadaje jak najwiecej pytan - gtownie otwartych, a wiec takich, ktére pozwalajg na swobodna
wypowiedz uczestnikéw spotkania.

3. Poszczegdlne osoby

Prowadzac szkolenie musisz patrze¢ na uczestnikéw nie tylko, jak na pewnga zbiorowos¢
(grupe), ale rowniez dostrzegac poszczegdlne osoby.

Tym razem przypomnij sobie mrowisko. Zwykle patrzymy na nie z pewnej odlegtosci, w
efekcie widzimy wiec mase matych punkcikéw, ktére nieustannie poruszajg sie. Nie
dostrzegamy za to poszczegblnych mréwek, a przeciez wystarczy chwila skupienia i
uwaznosci, zeby przekonac sie, ze kazda z nich podaza w sobie tylko znanym kierunku.
Podobnie moze sie zdarzy¢ na szkoleniu - mozemy tak bardzo skupi¢ sie na relacjach, jakie
zachodzg miedzy ludzmi i grupie, jako pewnej zbiorowosci, ze zaczng nam umykac detale
dotyczace poszczegblnych oséb. A przeciez kto$ moze by¢ zmeczony. Zniecierpliwiony.
Zmarzniety. Niezadowolony. Przyktady mozna tu mnozy¢. Oczywiscie, dobra wiadomos¢ jest
taka, ze po pewnym czasie takie indywidualne potrzeby czy zachowania przetoz3 sie na
relacje miedzy ludZzmi i bedzie je tatwiej dostrzec (np. kto$, komu zimno, wreszcie powie o
tym gtosno; osoba niezadowolona - skrytykuje Twoj3a wypowiedz albo innego uczestnika
szkolenia). Cata sztuka polega jednak na tym, zeby zauwazy¢ to wczesniej - i w rezultacie
adekwatnie do sytuacji zareagowac (np. zapytac, czy zmniejszy¢ klimatyzacje w sali,
dopytad, czy cos, co wtasnie mowisz, budzi jakies watpliwosci). Pomoze Ci z tym uwazne
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obserwowanie poszczegélnych uczestnikéw szkolenia i zwracanie uwagi nie tylko na to, co
mowig - ale réwniez na ich mowe ciata. To, w jaki sposob siedzimy na krzesle, jaki mamy
wyraz twarzy, czy i jak gestykulujemy - méwi o nas bardzo wiele. | co wazne - méwi zwykle
prawde, poniewaz jezyk ciata niezwykle trudno kontrolowac¢. Pamietaj wiec - mowa ciata
moze stac sie Twoim sprzymierzericem!

Pamietaj, ze kazdy z wyzej wymienionych aspektéw jest rownie wazny - spotkanie czy
szkolenie bedzie udane jedynie wowczas, gdy jako facylitator kazdemu z nim poswiecisz
odpowiednia (a najlepiej rowna) uwage.

Poméc moze Ci w tym Twoje wtasne pozytywne nastawienie do szkolenia i pracy z grupg,
energia, zaangazowanie, a takze elastycznos¢. Mysl o wspélnej jak o ciekawej podrézy lub
wycieczce. Takiej gdzie Ty - jako facylitator - wiesz, dokad wspélnie macie dos¢ i co moze
czekac Was po drodze. Ale to uczestnicy dostrzegaja podczas tej podrézy catkiem nowe,
czasem wrecz zaskakujace dla Ciebie rzeczy, zdarza sie tez, ze zbaczajg z wyznaczonych
przez Ciebie Sciezek, a jesli tylko nie oddala Was to od osiggniecia celu - z ciekawoscia
mozesz za nimi podazac!

3.5.5 Techniki facylitacyjne

Znasz juz zadania facylitatora - za chwile poznasz techniki facylitacyjne, ktére utatwia Ci
prowadzenie spotkania czy szkolenia. Kazda z nich bedzie przydatna, cho¢ bedziesz
stosowac je z r6zn3 czestotliwoscig - pamietaj, dobdr technik bedzie uzalezniony przede
wszystkim od potrzeb Twojej grupy.

1. Zadawanie pytan

Pytania to najwazniejsze narzedzie w rekach facylitatora. Pozwalajg zdoby¢
informacje, pomagaja we wzajemnym zrozumieniu, umozliwiaja poszukiwanie
rozwigzan.

Kiedy zadajemy pytania?
Na kazdym etapie pracy z grupa.

W jakim celu?

+  Zeby zdoby¢ informadje.

+  Zeby wyjasni¢ watpliwosci i nieporozumienia.

+  Zeby zacheci¢ uczestnikéw do szukania rozwigzan.
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Zeby przeanalizowa¢ mozliwe wyjasnienia i propozycje rozwigzan..
Jak?

Zadawaj pytania dostosowane do konkretnego celu. Stosuj przede wszystkim pytania otwarte
zaczynajace sie od stéw: co? kto? po co? kiedy? dlaczego? jak? Wykorzystanie pytan otwartych mozna
poréwnac do towienia ryb - za pomocg sieci usitujesz ztowic duzg liczbe gatunkéw ryb. Innymi stowy -
uzywajac pytan otwartych, zbierasz duzo réznych informacji. Sktaniasz réwniez rozméwce do
myslenia i zachecasz do wspétpracy.

Znacznie rzadziej - zwykle w sytuadji, gdy potrzebujesz precyzyjnej informagji lub chcesz zakonczy¢
jakis watek - stosuj pytania zamkniete. Czyli takie, ktére zaczynajace sie od stowa ,.czy” i prowadzace
do odpowiedzi ,tak”, ,.nie”, ,,nie wiem"”. W tym wypadku réwniez mozna postuzy¢ sie metaforg
towienia ryb - tym razem jednak zadawanie pytan przypomina uzywanie wedki. Za jej pomocg strasz
sie ztapac jedna rybe - czyli uzyskac bardzo precyzyjng odpowiedz na Twoje konkretne pytanie.

2. Parafraza

Parafraza to powtérzenie tego, co zrozumieliSmy z wypowiedzi rozméwcy. Nie
powinna zawiera¢ interpretacji ani podsumowac rozwigzania problemu. Powinna
zawierac tylko to, co zostato powiedziane. Kiedy korzystasz z parafrazy, nie oceniaj
i w zaden sposob nie wartosciuj wypowiedzi rozméwcy.

Kiedy uzywamy parafrazy?

e Aby pokazag, ze stuchasz, jestes uwazny i koncentrujesz sie na
wypowiedzi uczestnika.

e  Aby sprawdzi¢, czy dobrze rozumiesz jego intencje (jesli zrozumiates
inaczej, rozméwca ma szanse jasniej przedstawic¢ swoja mysl).

e Aby uporzadkowac tres¢ rozmowy i skupi¢ uwage na poruszanych
kwestiach.

e Aby podkresli¢ zainteresowanie i zrozumienie dla uczestnika oraz
zacheci¢ go do dalszej wypowiedzi.

e Aby uczyni¢ jego wypowiedz lepiej zrozumiata dla grupy.

Jak?
Powt6rz wtasnymi stowami to, co zrozumiates z wypowiedzi uczestnika. Powiedz na
przyktad: Jesli dobrze zrozumiatem..., Méwigc...masz na mysli..., Rozumiem, ze pytasz o....

Stosuj parafraze wtedy, kiedy nie do korica rozumiesz wypowiedz uczestnika i nie sg dla
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Ciebie jasne jego intencje. Uzywaj jej réowniez w sytuacji, gdy masz poczucie, Ze nie wszyscy
uczestnicy ustyszeli lub zrozumieli wypowiedz jednej z os6b.

3. Potwierdzanie

Potwierdzanie ma na celu pokazanie, ze stuchasz z zainteresowaniem i chcesz, zeby
uczestnik kontynuowat wypowiedz.

Kiedy uzywamy potwierdzenia?
*  Na poczatku spotkania
*  Kiedy milczgca wczesniej osoba zabrata gtos

W jakim celu?
*  Zeby zacheci¢ mniej aktywne osoby do wiekszego zaangazowania
*  Zeby okazac swoje zainteresowanie.

Jak?

Wyraz swoje zainteresowanie poprzez sygnaty niewerbalne: potakiwanie gtowg, pochylenie
sie w kierunku méwigcego, kontakt wzrokowy, usmiechanie sie. Zadbaj réwniez o
potwierdzenia stowne - zaréwno kroétkie (aha, tak - tak, rozumiem), jak i bardziej
rozbudowane (Czy masz ochote powiedziec cos wiecej?).

4. Rbwnowazenie

Réwnowazenie polega na zacheceniu 0séb, ktére jeszcze nic nie powiedziaty, badz
powiedziaty bardzo mato, do zabrania gtosu, wyrazenia ich opinii i pomystéw.
Uzywajac tej techniki dajesz jasny sygnat, ze wszystkie opinie w grupie s3g rownie
istotne i kazdy ma prawo je wyrazic.

Kiedy uzy¢ réwnowazenia?
*  Na poczatku, gdy nie wszyscy czujg sie pewnie.
*  Zawsze, gdy dyskusja staje sie zdominowana przez matga grupe ludzi.
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Jak?
Powiedz: Znamy juz stanowiska dwdéjki z nas. Kto zaproponuje inny punkt widzenia na

to zagadnienie? Co inni myslg o tym, co wtasnie powiedziat Piotr? Wystuchalismy
argumentéw Anny i Dominika, kto ma odmienne zdanie?

5. Udzielanie gtosu
Udzielanie gtosu to procedura majgca na celu uporzadkowanie dyskusji.

Kiedy udzieli¢ gtosu?
Gdy w grupie panuje chaos i kazdy prébuje méwi¢ w tym samym czasie.

Jak?

Krok 1: Prosze, Zzeby wszyscy, ktérzy chcq cos powiedzie¢ podniesli, reke.

Krok 2: Widze, ze cztery osoby chcq sie wypowiedzie¢: Anna, Lucyna, Jerzy i Adam.
Kolejnos¢ wypowiedzi wyglgda tak: najpierw Anna, potem Lucyna, potem Jerzy i Adam.
Krok 3: (Gdy Anna skoriczy) Lucyna, teraz twoja kolej.

Krok 4: (Gdy ostatnia osoba sie wypowie) Czy ktos chciatby cos jeszcze dodac?

6. Podsumowanie

Podsumowywanie polega na ponownym zaprezentowaniu najwazniejszych
zagadnien, przemysleA, pomystéw i emocji, jakie pojawity sie w konkretnym etapie
pracy grupowej.

Kiedy podsumowywac?
*  Na koncu konkretnego etapu pracy grupowej.
*  NakoAcu pracy z grupa.

W jakim celu?
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+  Zeby zebra¢ najwazniejsze fakty i potwierdzi¢ ich zrozumienie.

+  Zeby pokaza¢ postep, jaki zostat osiagniety i zacheci¢ do dalszej pracy.

+  Zeby sie upewni¢, ze wszystkie kwestie danej czeci zostaty przedyskutowane i
omoéwione i mozemy przejs¢ do nastepnej czesci.

Jak?

Przedstaw najbardziej istotne kwestie, ktére zostaty poruszone. Dopytaj, czy
powiedziates o wszystkich waznych sprawach. Na przyktad: Wyglgda na to, ze
podstawowe opinie, jakie zostaty tu wyrazone, to..., Sqdze, Zze najwazniejsze kwestie, ktore
do tej pory oméwilismy, to..., czy o czyms zapomniatem?
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3.6 Motywacja do nauki oraz jak sie uczymy

3.6.1 Jak zacheci¢ ludzi do nauki

Twoim zadaniem jako trenera jest nie tylko przygotowanie i realizacja planu, ale takze
motywowanie uczestnikéw i zachecanie ich do zaangazowania podczas wszystkich sesji.

Istnieje wiele metod i ¢wiczen, ktére mozesz wykonac, zeby zmotywowac uczestnikéw i
zachecic ich do nauki.

Wptyw uczestnikow na cele i tematy treningu

Uczestnicy bedg bardziej zmotywowani, jesli beda mieli wptyw na cele i tematy
treningu, a takze bed3 mogli sami wybra¢ metody nauki, ktére uwazajy za
najodpowiedniejsze dla siebie.

Mozesz to osiggnac w taki sposéb:

*  Zapytaj uczestnikow czego chca sie nauczy¢, w jaki sposob chcg potem
wykorzystac zdobyta wiedze i umiejetnosci. Wez pod uwage ich potrzeby, gdy
planujesz trening.

* Reaguj i odpowiadaj na aktualne potrzeby uczestnikéw, ktére wyrazg podczas
treningu. Na przyktad na prosby o dodatkowe przerwy, jesli czuja sie zmeczeni,

itp.

Angazujjce i interesujace zadania

Uczestnicy bedg bardziej zaangazowani, jesli zaproponowane przez Ciebie zadania beda
rézne pod wzgledem trudnosci i rodzaju. Jednoczes$nie uczestnicy powinni by¢ w stanie
wykonaé wszystkie te zadania.
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Mozesz to osiggnac przez:

*  Ewaluacje (przed treningiem), na jakim poziomie prezentuja sie kompetencje
uczestnikow, co sg w stanie zrobic.

* Jesli poziom ich kompetencji sie r6zni, przygotuj zadania o réznym poziomie
trudnosci.

Bezpieczna atmosfera

Uczestnicy bedg bardziej sktonni do wspétpracy, jesli podczas treningu beda czuc
sie bezpiecznie. Wtedy ich che¢ do eksperymentowania, pracy na swoj sposéb i
wymyslanie innowacyjnych rozwiazan bedzie wieksza. Chetniej rowniez wyraza
swoje opinie.

Mozna to osiggnac miedzy innymi przez:
*  Umozliwienie uczestnikom poznanie siebie nawzajem. Im wiecej o sobie
wiedzg, tym bardziej moga sobie zaufac.
*  Ograniczenie elementu wspé6tzawodnictwa. Zaproponowanie metod, ktére wymagaja
wspotpracy.
*  Ustalenie zasad pracy wspélnie z uczestnikami. Juz to, ze uczestnicy znaj3
zasady sprawia, ze wiedzy, jakiego zachowania sie od nich oczekuje.
*  Wspieranie uczestnikéw, jesli napotkaja trudnosci, ktérych nie moga
rozwigzac bez Twojej pomocy. Zachecanie uczestnikéw do wzajemnej
pomocy.

Twoje pozytywne nastawienie

Mozesz takze wptynac na motywacje uczestnikow przez swoje podejscie podczas
treningu. Uczestnicy beda zmotywowani, jesli zobaczg, ze Ty réwniez jestes chetny
i zmotywowany do pracy.

Mozesz to osiggnac przez:

*  Wyrazy satysfakcji zwigzane z tym, jak przebiega trening.

*  Pokazanie uczestnikom, zZe jeste$ zainteresowany tematem treningu, ze masz
kwalifikacje w tej dziedzinie i ze to, co robisz, sprawia Ci przyjemnosc.

« Okazywanie szacunku uczestnikom i pomaganie im kiedy napotkajg
trudnosci, upewnianie sie co do tego, czy czuj3 sie komfortowo w
pomieszczeniu, czy materiaty sg dobrej jakosci i czy narzedzia s3
odpowiednie.
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Wiedza o tym, w jaki sposob uczg sie dorosli, bytaby niezmiernie pomocna. Powiniene$
wzijc to pod uwage, gdy przygotowujesz i przeprowadzasz trening.

Jak juz powiedzieliSmy wczesniej, ludzie uczg sie bardziej efektywnie, jesli pozostaja
zmotywowani. Jednoczesnie musimy pamieta¢, ze ludzie uczg sie efektywnie na rézne
sposoby — niektérzy preferuja uczyc sie z innymi, inni wolg robic to samodzielnie.
Niektorzy wolg przetestowac cos w praktyce, jesli majg mozliwos¢€. Inni potrzebuja wiecej
teorii, faktéw i liczb. Ludzie ré6znig sie rowniez w zakresie preferowanych narzagdéw
zmystéw. To one decyduja o tym, w jaki sposéb postrzegamy otaczajacy nas Swiat, jaki
rodzaj informacji zauwazamy i zapamietujemy najlepiej. One takze wptywaja na nasze
personalne strategie uczenia sie. Oto trzy najpopularniejsze systemy:

»  system wzrokowy (wzrokowcy) — lepiej zapamietujemy to, co widzimy (np.
wykresy, infografiki, tabele, obrazy, filmy);

»  system stuchowy (stuchowcy) - lepiej zapamietujemy to, co styszymy (np. gdy
stuchamy innych lub siebie, gdy rozmawiamy z innymi, gdy nikt nas nie rozprasza,
albo gdy czytamy czy myslimy na gtos);

»  system ruchowy (dotykowcy) - lepiej zapamietujemy, kiedy sie mozemy czego$
dotkna¢, poczué, sprébowac lub ruszac sie (np. gdy odczuwamy emocje, gdy
dotykamy innych).

Bazujac miedzy innymi na tych konkluzjach dotyczacych metodologii nauki dorostych,
David Kolb, amerykanski teoretyk nauczania, opisat najbardziej efektywny model
uczenia sie (nazwany Cyklem Kolba), ktéry sktada sie z czterech faz.

Pierwsza faza to: doswiadczenie. Na tym etapie uczestnicy treningu maja okazje czegos
doswiadczy¢. Dla przyktadu, moga uczestniczy¢ w ¢wiczeniu, dyskusji, grze fabularnej,
studium przypadku - kazdej aktywnosci, ktéra pozwoli im: a) sprébowac czegos nowego,
b) uzy¢ ich wtasnych doswiadczen (ich wiedzy, umiejetnosci, nastawienia). Ta faza jest
szczeg6lnie wazna dla ludzi, ktérzy uczj sie poprzez praktyke i dla tych, ktérzy preferuja
system ruchowy.

Druga faza to: refleksja. Ta faza umozliwia uczestnikom oméwienie ¢wiczenia, ktére juz
zakonczyli. Jest to czas na przedyskutowanie konkluzji, emocji i wszystkich przemyslen.
W rezultacie, nie tylko ludzie majg mozliwosc wyrazenia swoich opinii, ale takze zrozumiec
powodu danej aktywnosci (i wtozony w nig wysitek!). Buduje ona tez wzajemne zaufanie
(zaré6wno miedzy uczestnikami, jak i do trenera).

Trzecia faza to: teoria. Ta faza nastepuje po refleksji dotyczacej danego
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doswiadczenia i prowadzi grupe do podsumowania. Dla przyktadu, jesli uczestnicy
juz przedyskutowali ich zachowanie, teraz powinni przedyskutowac zachowanie
ludzi w ogble. Rol3 trenera jest taka pomoc uczestnikom, zeby sami do tego doszli -
poprzez stymulowanie dyskusji, zadawanie pytan, itp. Gdy najistotniejsze wnioski
zostang wymienione, nastepuje moment, w ktérym trener prezentuje dodatkowe
fakty i liczby. Lecz powinno to by¢ dos¢ krétkie, poparte wykresami, rysunkami lub
prezentacja PowerPoint. Ta faza jest szczeg6lnie wartosciowa dla osdb, ktére
potrzebuja wiecej teorii.

Czwartg faza jest praktyka. Pozwala uczestnikom na wyprébowanie tego, czego sie
wtasnie nauczyli, a takze uzycia nowej wiedzy i umiejetnosci wzgledem wtasnych
potrzeb. Z reguty sktada sie z ¢wiczen samodzielnych, ktére jednoczesnie
umozliwiaja kolejne doswiadczenia. Ta faza to pierwszy krok do zastosowania
nowej wiedzy i umiejetnosci w praktyce (co powinno by¢ kontynuowane po
treningu). Jest to uzyteczne dla ludzi, ktérzy preferuja praktyke i konkretne zadania.

Wszystkie fazy sg niezbedne, jest takze zalecane, aby stosowac je wedtug kolejnosci
zaprezentowanej powyzej. Gdy juz dopasujemy nasz caty trening i kazda z sesji
treningowych do tej metodologii, mozemy by¢ pewni tego, ze nasi uczestnicy beda
uczyc sie efektywnie.

Uczenie sie mozna podzieli¢ na aktywne i pasywne. Pasywne uczenie si¢ zawiera
takie aktywnosci, jak stuchanie wypowiedzi czy czytanie ksigzki. Aktywne uczenie
sie pozwala na doswiadczenie na wtasnej skérze tego, czego mamy sie nauczy¢,
poprzez — na przyktad — gry fabularne, dyskusje czy prezentacje stworzone przez
uczestnikéw. Cho¢ ludzie s3 bardziej sktonni do zapamietania rzeczy, ktérych uczyli
sie wraz z doswiadczeniem, ono samo nie zaprowadzi nas daleko. Musimy takze
przedyskutowac i przemysle¢ nasze doswiadczenia i uog6lnic ich zasady.
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3.7 O czym pamietac podczas pracy
zZ mtodziezg

Celem tego podrecznika jest zapewnienie Ci podstawowego zrozumienia tego, o
czym musisz pamietac przy pracy z mtodzieza. Wiele zostato napisane w zakresie
psychologicznego i pedagogicznego aspektu pracy z mtodymi i w zadnym
wypadku nie bedziemy w stanie zaprezentowac wszystkich zagadnie. Mimo tego
widzimy, ze nalezy przygotowac Cie na ponizsze zagadnienia, gdyz moze to
wptynac pozytywnie na planowanie warsztatu i wtasne odpowiednie
przygotowanie.

3.7.1 Specjalne potrzeby i problemy mtodych

Jak mozesz pamietac z czaséw, kiedy sam bytes nastolatkiem, dorastanie wigze sie
z ciggtym poszukiwaniem wtasnej tozsamosci. W tym czasie takze zaczynamy
tworzy¢ indywidualny system wartosci, ktéry bedzie miat duzy wptyw na nasze
dalsze zycie. Jest to z reguty dosc ciezki okres, czesto potaczony z poczuciem
osamotnienia i alienacji. Mtodzi ludzie czesto czuja sie pozostawieni sami ze
swoimi wewnetrznymi konfliktami i majg wobec siebie wiele watpliwosci. Mtodziez
desperacko szuka akceptacji u innych, ale jednoczesnie chce by¢ niezalezna.
Testowanie granic jest jednym z proceséw, tak samo jak préba walki ze wszystkim i
ze wszystkimi, ktérzy chcg ograniczy¢ ich wolnosé¢. Uzyskanie akceptacji
réwiednikoéw jest czesto bardziej istotne, niz posiadanie szacunku do samego
siebie. Dlatego tez najwiekszym wyzwaniem dla mtodych ludzi jest konfrontacja
pomiedzy ich idealnym sobg, a tym prawdziwym. Mtodzi chcg by¢ idealni na swoéj
wtasny wymyslony sposéb, by uzyskac jakze niezbedng akceptacje innych. Wielu
ma swoich idoli. Mtode dziewczyny marzg o byciu artystka, aktorka lub piosenkarka.
Mtodzi chtopcy o byciu znanym muzykiem czy atletg. Podczas pracy z mtodzieza
musisz zaakceptowac to, ze oni mysla na swoj sposéb i nie jest im tatwo pogodzic
sie z r6znica miedzy ich prawdziwym, a tym idealnym ,ja".
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Zebys$ zapamietat i zaakceptowat to, w jaki sposéb mysla i dziataja mtodzi, zawsze mozes
wykonac¢ nastepujace ¢wiczenie:

Wyobraz sobie, ze wskazéwki zegara biegng w przeciwnym kierunku i odbywasz podréz
w czasie.

Masz teraz 14 lat. Wyobraz sobie, co wtedy byto dla Ciebie najwazniejsze. Teraz
zapisz trzy rzeczy (stowa), ktore byty dla Ciebie najwazniejsze i uszereguj je w
kolejnosci od najwazniejszego.

Zastan6w sie nad tym, czy Twoje odpowiedzi s3 podobne do tych dzisiejszych 14-
latkow? Na pewno s3. Jesli nam nie wierzysz, zapytaj grupe nastolatkéw co jest
najwazniejsze w ich zyciu.

A teraz zastan6w sie co jest dla Ciebie najwazniejsze obecnie. Zapisz trzy najwazniejsze
dla Ciebie rzeczy (stowa) i uszereguj w kolejnosci od najwazniejszego.

Widzisz réznice? Nawet jesli niektére rzeczy s3 takie same, zapewne nie sg tak
wazne, jak byty wtedy, kiedy miates 14 lat.

Czemu?

.Podczas pracy z mtodziezg, nie popetnij btedu i nie przedstawiaj
swoich wartosci jako wazniejszych od ich wartosci. Nie mozesz
dyskutowac z mtodziezq na poziomie wartosci.”

Zdzistaw Hofman, nauczyciel i trener, Fundacja Rozwoju Wolontariatu

Nasze wartosci zmieniajg sie; im starsi jesteSmy, tym bardziej ewoluuja. Jest
niezmiernie trudne zrozumienie kogos na podstawie wartosci i najwieksze konflikty
wybuchaja wtasnie na podstawie réznic w tychze wartosciach.

Najwiekszy konflikt pokoleniowy wystepuje najczeéciej miedzy pokoleniami
najblizszymi sobie pod wzgledem wieku. Z reguty to starsi nie rozumieja
mtodszych. Jest to stara prawda, ale nadal aktualna. Konflikt pokoleniowy pogtebia
sie tym bardziej, im stabilniejsza jest aktualna gospodarka. Nie istnieje tylko
wtedy, gdy w danej spotecznosci wystepuje wiele zagrozen, ktére moga wptynaé
na cywilizacje.
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3.7.2 W jaki sposéb znalez¢ wspoélny jezyk z mtodymi?

Odpowiedzij jest...

... budowanie relacji. Nawet jesli nie zgadzasz sie z kim$ na poziomie wartosci, nie

dawaj za wygrang w budowaniu relacji miedzy Wami. Sprébuj znalez¢ cos, jakies

wspélne zainteresowania lub zadanie, ktére pomoze Wam sie porozumiec.
Sprébuj zrobi¢ co$, co pozwoli Wam na stworzenie czegos razem, przezycie
wspbélnie jakiegos doswiadczenia, np. $piewanie, taniec, zabawa. Jednakze
upewnij sie, ze ta osoba czy grupa moze wykonac takie aktywnosci bez
problemu.

... akceptacja drugiej osoby takiej, jaka jest. Nie znaczy to jednak, ze musimy
akceptowac wszystkie zachowania. Nie wolno mieszkaé akceptacji osoby z
akceptacjg okreslonego zachowania.
Sprébuj nie oceniac osoby stojgcej przed Tobg i pamietaj, ze pierwsze
wrazenie moze by¢ mylne. Ponadto nie mozesz wykreowac catego obrazu
drugiej osoby bazujac tylko na okreslonym zachowaniu.

... hie ujawnianie swoich oczekiwan wobec osoby, ktéra moze sie poczu¢ nimi
przyttoczona.
Badz autentyczny, nie staraj sie udawac. Pokaz kim jestes, gdyz (szczegblnie
mate) dzieci obdarzone sg Swietnym instynktem i wiedzg, czy ktos jest
autentyczny czy fatszywy.

... okazywanie empatii i pr6ba spojrzenia na sytuacje z perspektywy drugiej osoby.
... skupienie sie na tu i teraz, na osobie znajdujacej sie przed Tobg. Bagdz pozytywny
i skup catg uwage na osobie czy grupie. To pomoze nie kreowac przypuszczen na

temat innych oséb.

... proba skupienia sie szczegblnie, nie zachowujac sie w sposéb zbyt oczywisty, na
tej osobie w grupie, ktéra moze by¢ najbardziej wrazliwa, albo na liderze grupy.
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3.7.3 Gdy grupa jest liczna

Trudniej jest nawigza¢ kontakt z duzymi grupami, dlatego musisz uzy¢ okreslonych
technik, ktére Ci pomoga. Relacja, jaka budujesz z grupa nie bedzie gteboka, szczegélnie,
jesli przeprowadzany przez Ciebie warsztat trwa tylko kilka godzin, jednak sprébuj
zbudowa¢ dobra atmosfere.

Przyktady takich technik znajdziesz w sekcji ze scenariuszami w tym podreczniku.
Wybierz te, ktére sg forma zabawy, dzieki czemu stworzysz dobrg atmosfere i pobudzisz
energie w grupie. Wiecej linkdw do dokumentéw z ¢wiczeniami pobudzajacymi i tymi
wspomagajacymi prace grupie znajdziesz na stronie YourKITE: www.yourkite.org.

3.7.4 Co pomaga mtodym ludziom w uczeniu sig?

Prezentuj krotko

Miej na uwadze, ze ludzka koncentracja ma swoje granice i s3 one proporcjonalne do
wieku. Im mtodsza osoba, tym trudniej bedzie jej pozostac skupionym przez dtuzszy czas.
Dlatego tez zaplanuj osiggniecie celu warsztatu w jak najkrétszym czasie, ponadto
zaplanuj wystarczajaco duzo przerw i ¢wiczen pobudzajgcych, zeby utrzymac
zaangazowanie uczestnikow.

Prezentuj interaktywnie

Jak wspomnieliémy wczesniej, najlepszym sposobem uczenia sie dla mtodych ludzi jest
nauka poprzez doswiadczenie. Dlatego tez warsztat, ktory przygotowujesz, powinien
zaangazowac uczestnikéw tak bardzo, jak tylko sie da. Jesli musisz cos zaprezentowac,
skré¢ prezentacje do maksymalnie 10 minut na raz. Kiedy Twoi nastoletni uczestnicy
zaczna tracic zainteresowanie tym, co méwisz, jest to dla Ciebie znak, ze czas zmienic
metode i zaangazowac uczestnikéw w ¢wiczenie. Zagrajcie w szybka gre dla
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odswiezenia i pozwél uczestnikom sie rozruszac. Jest to dobry sposéb réwniez wtedy,
gdy robicie dtuzej trwajace zadania, np. rysowanie plakatu. Pozwél uczestnikom na
chwile przerwy i spraw, zeby sie poruszali.

Pozwol im kierowaé

Nie oznacza to, ze powinienes pozwoli¢ uczestnikom zrobic warsztat catkowicie
samym. Znaczy to raczej, ze cho¢ raz na jakis czas powinienes obrac role
prowadzacego i prowadzic ich bez zbytniej ingerencji w to, jak chca osiggnac cel
zadania. Ponadto okaz uznanie wobec pomystéw i opinii uczestnikow poprzez
spytanie catej grupy lub innych oséb o tym, co sadzg/czuj3 na ten temat, a takze czy
maj3a inne pomysty, lub zrobiliby cos w odmienny sposéb.

Niech poczujg sie bezpiecznie

Najlepiej uczymy sie, gdy mamy poczucie bezpieczenstwa — oznacza to, ze jestesmy
bardziej sktonni zaryzykowac z nowymi pomystami i prébowa¢ nowych rzeczy.
Szczegblnie dla mtodej osoby poczucie bezpieczeristwa w grupie jest na tyle istotne, ze
znaczgco wptynie na jej poziom aktywnosci na warsztacie. To, co pozwala nam czu¢ sie
bezpiecznie rézni sie tak, jak r6znig sie ludzie, i warto o tym pamietac. Mimo tego, mamy
kilka wskazéwek, ktére moga poméc w stworzeniu ,,bezpiecznego Srodowiska”

1. Pom6éz uczestnikom lepiej sie zapoznac. Zbuduj pozytywng atmosfere
zaufania przez granie z uczestnikami w gre w imiona, zeby lepiej sie poznac
(sprawdz scenariusze do wstepu). Dawaj im tez mate zadania i miksuj grupy tak
czesto, jak to mozliwe.

2. Zmieniaj rozmiary grup. Wielu mtodych ludzi tatwiej wyraza siebie i swoje
emocje w parach lub matych grupach. Jednakze s3 tez Cij, ktorzy preferuja
bardziej bezosobowe, duze grupy. Obserwuj jak uczestnicy reaguja w
grupach o r6znej wielkosci i dopasowuj je wzgledem obserwacji.
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3. Zbuduj zaufanie do swojej osoby. Uczestnicy moga wyobrazi¢ sobie Ciebie jako
szkolnego nauczyciela. Pom6z im zrozumie¢, czym jest warsztat, i ze jest kluczowe
to, aby uczestnicy sami byli jak najbardziej aktywni. Im bardziej aktywni bedg, tym
wiecej sie naucza. Pokaz im jakim typem osoby jeste$. Opowiedz co$ o sobie, gdzie
pracujesz i jakie masz hobby. Sprébuj stworzy¢ dobrg atmosfere poprzez usmiech i
zarty.

4. Stworz kontralkt z grupa. Razem z grupg zdefiniujcie to, w jaki sposéb chcecie razem
pracowac. Miej na uwadze to, ze organizowanie zasad z mtodymi ludZmi moze zaja¢
wiecej czasu, bo moze bedziesz musiat rozpracowac, dlaczego niektére zasady sa
wazniejsze od innych. Obejrzyj réwniez kontrakt na stronie ... . Badz konsekwentny i
nie zezwalaj na wyjatki od regut, bo mozesz straci¢ autorytet w grupie.

5. Pozwdlim zrozumie¢ cel warsztatu i konkretnych zadan. Tak jak i dla dorostych,
dla mtodych réwniez istotne jest, zeby wiedzie¢ co dobrego przyniesie im nauka
okreslonej rzeczy. Poméc moga przyktady z zycia wziete, kiedy i jak beda mogli
wykorzystac zdobyta wiedze i umiejetnosci. W przeciwieAstwie do dzieci, ktére
czesto uczg sie dla samej przyjemnosci uczenia, mtodziez i dorosli musze mieé
powéd do nauki.

Badz elastyczny

Musisz by¢ dobrze przygotowany do warsztatu i miec jasng wizje jego struktury, zeby
atrakcyjnie przestawi¢ go innym. Powiniene$ natomiast by¢ wystarczajgco elastyczny,
zeby zaadaptowac program warsztatu do nieprzewidzianych sytuacji w danej grupie.
Unikaj trzymania sie planu za wszelka cene. Przygotuj kilka dodatkowych zadan i wiedz,
ktore czesci warsztatu mozesz pomingc, jesli bedziesz musiat.

Zbuduj ni¢ porozumienia

Sprébuj sprawi¢, zeby ludzie Cie polubili. Jesli grupa Cie nie polubi, nie zechce z Toba
wspotpracowac. Dlatego tez badz przyjacielski od poczatku, usmiechaj sie i miej poczucie
humoru. Rozmawiaj z mtodymi réwniez w czasie przerw i odpowiedz na ich watpliwosci,
jesli jakies Ci przedstawia.
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Wazne jest réwniez poznanie ich imion i moze wspomnienie o czyms, co Was
taczy. Jednak to nie znaczy, ze powiniene$ bra¢ czyjas strone w przypadku
konfliktu. Wystuchaj i pozwél im pokazac¢ swéj punkt widzenia, ewentualnie pokaz
im punkt widzenia drugiej osoby.

Zapewnij pozytywnga ocene zwrotng

Mtodziez chce uzyskac aprobate i dlatego pozytywna ocena zwrotna jest dla nich
bardzo wazna. Jesli Cie lubig i szanuj3, Twoja akceptacja bedzie wysoce przez nich
ceniona, dlatego nie zapomnij o ocenie grupy po kazdym ¢wiczeniu oraz na koAcu
warsztatu.




KITE

3.8 Jak zdoby¢ doswiadczenie?

Jedna z najwazniejszych rzeczy, gdy chcemy stworzy¢ i przeprowadzi¢ Swietny
warsztat jest to, ze praktyka czyni mistrza. Im wiecej warsztatéw zrobisz, tym
bardziej bedziesz pewny siebie i swej roli jako trenera, a takze tatwiej bedzie Ci
stworzy¢ warsztat odpowiedni dla r6znych rodzajéw grup.

Na poczatku by¢ moze nie bedziesz mégt zarabia¢ na warsztatach, ale catos¢
polega na zdobyciu doswiadczenia i gdy ludzie zorientuja sie, ze robisz kawat
dobrej roboty, pienigdze i stawa w koncu przybeda.

Ale jak znalez¢ mozliwosci praktyki?

Powiedz innym!

Opowiedz innym o warsztatach jakie robisz lub jakie chcesz prowadzi¢. Powiedz
nie tylko rodzinie i znajomym, ale takze nieznajomym, ktérych spotykasz. Nigdy
nie wiesz, co sie¢ moze zdarzy¢ — moze akurat osoba stojgca przed Toba
potrzebuje wtasnie tego, co robisz, albo ma pomyst jak zrealizowac¢ Twoje plany.
Twoi przyjaciele i rodzina takze moga stanowic¢ cenne zr6dto wsparcia i
informacji. Im wiekszej liczbie os6b powiedz o tym, co chciatbys robi¢, o swoich
celach, tym wiecej informacji otrzymasz na temat tego, jak je zrealizowac.

Przeszukaj Internet!

Sprawdz w Internecie mozliwosci wolontariatu. Istnieje wiele organizacji
pozarzgdowych, ktérym potrzeba ludzi chetnie angazujgcych sie i dzielacych wiedz3a z
innymi. Uzyj wyszukiwarki lub sprawdz strony ré6znych panstw, na ktérych organizacje
pozarzgdowe szukaja chetnych do pomocy.

Przyktady takich stron w Polsce:

www.ngo.pl
www.mojwolontariat.pl

Przyktady takich stron w Norwegii:
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www.ung.no/frivillig/
www.unginfo.oslo.no/?post_type=verden&p=523

Przyktady takich stron w Rumunii:

hartavoluntariatului.ro
www.centruldevoluntariat.ro/ro
www.imparte.ro/Voluntariat
gratuitor.ro/voluntariat/
www.voluntar.ro/

www.ajutaunong.com/
www.provobis.ro/

Popytaj!

Mozesz odwiedzi¢ okoliczng szkote, albo Twoja stara szkote, w ktérej nadal moga Cie
pamietac, i zapytaj, czy mogtbys przeprowadzi¢ warsztaty z mtodzieza w tej szkole.
Innymi miejscami dobrymi do szukania mozliwosci sg biblioteki oraz centra mtodziezy i
centra kultury. Mozesz zapytac takze w domach dziecka. Miej jednak na uwadze to, ze
takie miejsca maja zasady i regulacje, wiec organizacja warsztatu w takim miejscu moze
by¢ potaczona z obowigzkiem dostarczenia referencji i pewnych informacji o sobie.
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ROZDZIAL 4 Media i komunikacja
4.1 Podstawowe informacje

4.1.1 Opowiadanie historii i komunikacja

Ludzie opowiadali sobie historie jeszcze zanim wynaleziono pismo. Pierwsze z nich
uwiecznione zostaty na Scianach jaskin, aby wielkie osiggniecia i magiczne talenty zostaty
zapamietane i przekazane. Historie moga by¢ opowiadane na wiele réznych sposobéw —
poprzez narracje ustng, muzyke, taniec, a nawet tatuaze. Nowa era nadeszta wraz z
mozliwoscia zapisu historii na papierze, kamieniach, ceramice, i p6Zniej na nosnikach
cyfrowych.

4.1.2 Czym jest opowiadanie i dlaczego jest ono tak istotne?

Nazwa raczej jasno wskazuje, na czym polega sztuka opowiadania historii. Cho¢ historie
s3 ciggiem wydarzen, podlegaja pewnej strukturze, z postaciami, zachowaniem
odpowiednim do przyjetej konwencji. Na przyktad tradycyjne basni zaczynajgce sie od
stow ,,Za gérami, za lasami” i koficzacymi stowami | zyli dtugo i szczesliwie.”

Co ma to wspélnego z biznesem i przedsiebiorczoscig? — mégtbys spytac. Odpowiedz
brzmi: wiele.

Nasze zycie stworzone jest z historii i gdy umieramy, tylko historie zostaja. Tylko one
zostajg zapamietane.

Nadal nie ma powigzania ze sferg biznesu. Czemy mamy opowiadac bajki, jesli chcemy
by¢ powazni w tym, co robimy?

Wtasnie dlatego, ze ludzie zapamietuja historie. | to jest tez to, czego wymaga sie dzis od
nas —zapamietac przyttaczajgca ilos¢ informacji. Historie czesto opieraja sie na
doswiadczeniu, ale na pewno zauwazytes, ze nauka na podstawie doswiadczenia nie
przychodzi automatycznie. Zazwyczaj zmiana doswiadczenia na historie i opowiedzenie
jej innym pomaga nam je lepiej zapamietac. Dopiero wtedy sam autor zauwaza wartos¢
tego konkretnego doswiadczenia. Dlatego wtasnie opowiadanie historii jest tak
wartosciowym i skutecznym narzedziem edukacyjnym.
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4.1.3 Znaczenie opowiadania historii w przedsiebiorczosci

Kiedy zaczynasz wtasny biznes, pierwszg rzeczg, o jakiej powinienes pomyslec, sg klienci.
Kim s3 i czego potrzebujg, co mégtbys im dac? Jest ogromnie wazne, zeby wtgczyé w
swoje plany klientéw, dowiedziec sie, jakie s3 ich potrzeby, a takze sprawi¢, zeby Cie
zapamietali — Ciebie i Twéj przekaz.

W tym miejscu opowiadanie historii jest szczegblnie uzyteczne. Stuchanie
opowiadajacego moze stworzy¢ silng osobista relacje miedzy widownia i przekazem.
Moze promowac innowacyjne rozwigzywanie probleméw i stworzy¢ porozumienie
wzgledem przysztych ambicji.

Bedacy w czotéwce swiatowych ekspertow w zakresie przedsiebiorczosci profesor Bill
Gartner twierdzi, ze jego studenci uczj sie wiecej podczas dyskusji w klasie, niz podczas
klasycznych wyktadow. Jego osobiste historie o sukcesach i porazkach uczg ich wiecej o
wyzwaniach zycia codziennego, niz jakakolwiek teoria.

Jako przedsiebiorca codziennie bedziesz musiat dopasowac swoje pomysty, produkty i
ustugi do klientéw. Ale nie tylko do nich, takze do dostawcéw, partneréw, inwestoréw
oraz wspotpracownikéw. Tylko dobra historia pomoze Ci przywigzac ich do produktu.
Wielu przedsiebiorcow, szczegélnie w sferze technicznej, przycigga uwage klientow
podajac imponujace fakty. Ponadto ludzie nie zawsze podejmuja racjonalne decyzje. Za to
kochaja dobre historie.

4.1.4 Poszukiwanie pracy

Umiejetnos¢ dobrego opowiadania historii jest atutem niezaleznie od profesji. Dlatego
tez, kiedy ubiegasz sie o prace, jest niezmiernie waznym wyro6znic sie z setek chetnych o
identycznych CV i nudnych podaniach. To wtasnie w tym miejscu moze Ci poméc sztuka
opowiadania historii. Umiejetnos¢ opowiedzenia historii swojego zycia jest jedng z
najbardziej cenionych umiejetnosci na dzisiejszym rynku pracy.

Oto jak otrzymac prace dzieki dobrej historii podczas rozmowy kwalifikacyjnej, wedtug
guru opowiadania — Davida Crabba. Gdy przeprowadzajgcy rozmowe poprosi Cig, abys
krétko o sobie opowiedziat, wtedy Ty:

1. Wstep
Nakresl okolicznosci i udowodnij stuchaczowi, ze warto Cie wystuchac. Kr6tko podsumuj
poprzednie stanowisko oraz entuzjazm do nowej pracy.
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2. Ciekawe zdarzenie

Powiedz co$ osobistego, moze by¢ wzruszajgce. Dobrze jest pokazac sie odrobine
wrazliwym. Mozesz powiedzie¢ jak naprawde czute$ sie na swoim poprzednim
stanowisku.

3. Konkretne argumenty
W tej czesci przechodzisz do konkretéw i musisz sprawic, zeby rézne detale zapadty w
pamie¢ stuchaczowi. Zaintryguj widownie na koncu swojej historii.

4. Gtéwne wydarzenie
Lub tez punkt kulminacyjny historii. Zmiana, decyzja, aby ubiegac sie o te nowa prace.

5. Rozwigzanie
Podkresl to, co czyni Cie unikalnym. Powiedz, czego nauczytes sie na wtasnej skorze oraz
jakie posiadte$ kompetencje.

4.1.5 Umiejetnosci komunikacyjne potrzebne do opowiadania
historii w biznesie

Jak czesto inspirowaty nas wspaniate historie o sukcesach lub wzruszaty te o odwadze
0s6b niepetnosprawnych? Historie moga by¢ wielce uzyteczne i potezne, kiedy wywieraja
wptyw na nasz umyst, sprawiajg, ze czujemy niezwykte emocje, czy zachowujemy sie w
spos6b inny, niz zwykle. Historie moga uchwyci¢ nasza wyobraznie, zilustrowac nasze
idee i zainspirowac nas. Nigdy nie zainspirujg Cie suche dane i fakty.

Wielu utalentowanych lideréw biznesu wie, jak wykorzysta¢ sztuke opowiadania historii
do zaangazowania pracownikéw oraz klientow.

Wykorzystanie historii umozliwia nam dzielenie sig interpretacje doswiadczen.
Opowiesci, cho¢ dotycza indywidualnych oséb, sg tak naprawde uniwersalne i moga by¢
dopasowane do kazdego. Historia odniesie sukces, jesli ludzie bedg mogli rozpoznaé w
nich siebie lub w jaki$ spos6b utozsamic sie z bohaterami. Emocjonujgcy punkt
kulminacyjny i satysfakcjonujgca konkluzja historii s3 niezmiernie wazne do
zaangazowania stuchaczy.

Po co w biznesie powinienes$ uzywac historii:
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1. Zeby zbudowa¢ zaufanie pomiedzy Toba, a Twoimi kolegami oraz w Twoim zespole. Im wiecej
ludzie o Tobie wiedzg, tym chetniej Ci zaufaja.

2. Zeby udowodni¢ wartosc i efektywnosé Twojej firmy.

3. Zeby wykazac na przyktadach z przesztosci, ze cos jest warte wysitku.

Annette Simmons, autorka ksigzki “Whoever Tells the Best Story Wins" (Ktokolwiek opowie
najlepszq historie — wygrywa) definiuje 6 mozliwych typéw historii biznesowych:

1. 1. Historia “"Kim jestem”
Jaka jestes osobg: Twoje marzenia, cele, osiggniecia, porazki. Tego typu historie s3
niezbedne do zbudowania zaufania.

2, 2. "Dlaczego tu jestem”

Celem jest wymiana podejrzliwosci na zaufanie, powinienes$ pokazac swoja pasje w
robieniu czegos$ dla innych.

3. Historia edukacyjna

Takie historie pokazujg, w jaki sposéb zmiana w zachowaniu, perspektywie czy
umiejetnosciach prowadzi¢ moze do korzystnych zmian. Dziatajg tak rowniez historie w
Lnajlepszym i najgorszym przypadku”.

4. Historia wizjonerska

Ma na celu zainspirowanie ludzi, zachecenie ich do odczuwania zadowolenia i nadziei.
Mozesz ich uzy¢ do zmotywowania ludzi, do zmiany ich zachowania, do przezwyciezenia
frustracji, przeszkéd i wyzwan oraz osiagniecia celu.

5. Wartosci w akgji!

Ideg tych historii jest poparcie wartosci, ktére chcesz przedstawic stuchaczom. Moze
dziatac¢ zarbwno w pozytywng, jak i negatywna strone. Mozesz na przyktad podkreslic
takie nastawienie, jakiego nie chcesz widzie¢ u innych.

6. Historia "Wiem, co masz na mysli”

Omawiasz mozliwe pytania, watpliwosci i argumenty przeciwne zanim zostang wypowiedziane
przez stuchaczy. Kiedy opowiadasz historie tego typu, urzeczywistniasz przemyslenia i obawy
stuchaczy, co sprawi, ze poczujy, ze jestes po ich stronie, ze przejmujesz sie ich emocjami. Takie
historie pasuja podczas sprzedazy, negocjadji i dyskusji z kluczowymi wspotpracownikami.

(Zrédto: https://www.mindtools.com/pages/article/BusinessStoryTelling.htm)
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Historia powinna wzrusza¢, poruszac i inspirowac stuchaczy. Emocje s3 dla nas tak wazne,
ze ludzie czesto podejmuja decyzje w oparciu o to, jak sie czujg w danej chwili.

Peter Guber, lider w swojej dziedzinie i wieloletni kierownik w firmie, w swojej ksigzce
+Zwycieskie opowiesci. Jak porozumiewac sie, przekonywac, wygrywac dzieki ukrytej
potedze opowiesci” twierdzi, ze dzi$ wszyscy jesteSmy czescia ,,rynku emocjonalnego
poruszenia” i ze stworzenie wciggajacej historii jest najlepszg droga do gwarantowanego
awansu Twojej firmy.

Podsumowujac, wazne jest, by podczas opowiadania historii by¢ autentycznym. Powinny
by¢ wykorzystane do opowiedzenia wiecej o tym kim i dlaczego tu jeste$. Nie powinienes
bac sie tego, ze wydasz sie wrazliwy podczas opowiadania. Ludzie lubig wystuchiwaé
szczerych historii o porazkach, ztych osagdach i btedach. W ich oczach to uczyni Cie
cztowiekiem. Jesli jestes gotowy do tego, by wygladac na wrazliwego w obecnosci innych,
szybko uda Ci sie uzyskac zaufanie i wsparcie.

4.1.6 Jak zostac¢ mistrzem opowiesci?

W dzisiejszym Swiecie, gdy ciggle jesteSmy zasypywani gradem informacji, ciezko jest
przyciagnac uwage do Twojego przekazu. Jedyna rzeczy, dla ktérej ludzie robig wyjatek,
jest dobra historia. Wszyscy lubig stuchac¢ przygod i fantazji innych. Nic nie pomoze Ci
lepiej wypromowac firmy, niz zbudowanie wokét niej istotnej i wciggajacej historii.

Jednakze mistrzostwo w sztuce opowiadania historii nie jest tatwe do osiggniecia. Jest
mozliwe

dzieki dtugiej i dobrej praktyce. Bedziesz musiat nieustannie sprawdzac swojg historie
przed

stuchaczami i wprowadza¢ poprawki. Musisz skupi€ sie na kliencie, poznac go tak dobrze,
jak sie da

i sprobowac odgadna¢, co moze by¢ mu potrzebne. Jesli Ci sie powiedzie, niemozliwym
bedzie

przecenienie zainteresowania klienta Twoim produktem.

Oto kilka przydatnych wskazéwek:

1. Poznaj swoich stuchaczy i opowiedz odpowiednig dla nich historie.
2. Wybierz najlepsze miejsce i czas na swoja prezentacje (potrzebna Ci bedzie petna
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uwaga stuchaczy, nie moga by¢ rozpraszani czy tez historia przerywana).

Ciagle zbieraj materiat na nowe historie (anegdoty, metafory, itp.).

Upewnij sie, ze stuchacze rozumiejg jakga wiadomos¢ chcesz przekazad.

Przygotuj ciato i umyst do opowiadania historii.

Badz aktywny i entuzjastyczny na temat wtasnej historii, jest to zarazliwe.

Nie obawiaj sie okazywania niepokoju czy watpliwosci.

Wprowadz element interaktywnosci, zwracaj sie do stuchaczy, zeby poczuli sie czescia
Twojej historii.

9. Uzywaj komunikacji niewerbalnej, zaangazuj wszystkie zmysty stuchaczy.

10. Prébuj wystuchaé swoich stuchaczy, ich zainteresowan, zaangazowania, uwagi i
zaufania.

© N oA W

Wszyscy wybitni przedsiebiorcy prébowali opowiedzie¢ swoim klientom dobra historie.
Stawny ze swoich umiejetnosci opowiadania historii, zatozyciel sieci Starbucks Howard
Schultz przekazuje te piec rad dla poczatkujacych w tej sztuce:

1. Uzywaj szczeg6tow, zeby nadac swej historii kolory
Zeby wyrézni¢ sie z ttumu i przyku¢ uwage do swojej wypowiedzi, musisz dodawa¢
LZyciowe” szczeg6ty.

2. Jednakze badz precyzyjny
Moéw tylko to, co niezbedne, postaraj sie by¢ nieco lakoniczny, zeby nie zanudzi¢
stuchaczy i nie straci¢ ich uwagi.

3. Okras historie opisami i metaforami, zeby lepiej zobrazowac przekaz
Kazdy przekaz staje sie jasniejszy i bardziej obrazowy, gdy poparty jest dobrymi
przyktadami.

4.  Zadnego “ja, mnie, moje”

Nie skupiaj sie za bardzo na sobie i swoim produkcie. Zamiast tego skup sie na
stuchaczach.

5. Badz precyzyjny
Upewnij sie, ze widownia zrozumiata, co chciates im przekazac.

Opowiadanie historii jest przydatne w wielu dziedzinach zycia, a biznesu i komunikacji w
szczeg6lnosci nie nalezy wykluczac z tego kregu. Kazda dobra firma tworzy spotecznos¢
klientow wokét swojego produktu czy ustugi wtasnie poprzez opowiedzenie
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emocjonujacej historii. Mamy dzi$ wiele mozliwosci tworzenia kreatywnych i obrazowych
opowiesci w mediach. Zrozumienie, jak wazne s3 historie, jest pewna droga do sukcesu.

6.1 4.2 Opowiadanie obrazowych historii:
Nowy jezyk ery informacji

.Zyjemy obecnie w $wiecie, w ktérym informacja jest potencjalnie nieograniczona. Informacja
jest tania, znaczenie jest drogie. Gdzie jest znaczenie? Tylko ludzie mogq powiedziec ci gdzie.
Wydzielamy znaczenie z naszych umystéw i zycia.”

George Dyson

Futurysta George Dyson wyrazit to w doskonaty spos6b —w erze przetadowania informacjami
nastepuje rosngca roztgka pomiedzy informacja i znaczeniem. Na przetomie kilku ubiegtych lat
ten proces odtaczania znaczenia od informacji sprowadzit nas w strone Swiata opowiadania
historii obrazami.

Technicznie rzecz biorac, opowiadanie historii obrazami to sztuka przeksztatcenia
przekazu opowiesci w forme graficzna. Od recznie rysowanych diagraméw do
wyszukanych wizualizacji danych, poprzez grafiki, ilustracje, fotografie i architekture
informacji, opowiadanie obrazami pozwala na przekazanie informacji réwnie jasno, co
kreatywnie, odnoszac sie do waloréw estetycznych rzeczy, ktére majg znaczenie w
dzisiejszym Swiecie. Ludzie s3 w unikalny sposéb ,,zaprogramowani” do odbierania
historii, dlatego tez jest wyjatkowo wazne, aby zrozumie¢ ten proces. Jest to potrzebne
kazdemu — zaréwno studentom, jak i przedsiebiorcom.

Jest to tak istotne, gdyz opowiadanie obrazami oferuje nam wiele znaczgcych mozliwosci
zabawy z tradycyjnymi kanatami komunikacji wywodzacymi sie od jezyka, uwagi i
instynktu. Co jest jednak kluczem w tworzeniu i skutecznym oferowaniu opowiesci
graficznych? Przedstawiamy siedem pomystéw z ksigzki ,,Sita opowiadania obrazami”,
zeby poméc Ci stworzy¢ wtasng strategie:

1) Zaprzyjainij sie z paletg metod graficznych
Nie béj sie eksperymentowac z réznymi typami obrazéw! Ludzki mézg przetwarza obrazy
60 tys. razy szybciej niz tekst. To daje ogromng przewage firmom, ktére potrafig stworzy¢
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grafiki przyjazne mediom spotecznosciowym, co pozwala im osiggnac¢ olbrzymi odzew. Od
obrazéw do filméw, infografik i prezentacji — caty sekret tkwi w odpowiednim
zmiksowaniu obrazéw, ktére pomoga w dostarczeniu Twojego przekazu tatwiej niz
kiedykolwiek.

2) Personalizuj, nie kopiuj

Dni, w ktérych mozna byto te sama tres¢ umiescic¢ na réznych platformach juz dawno sie
skonczyty. Teraz specjalisci od mediéw spotecznosciowych doceniajg specjalne cechy,
mozliwosci i grupy docelowe kazdej z platform, by uzyska¢ w kazdym z nich inny typ
zaangazowania - i inaczej opowiedziang historie.

3) Przydaj sie na cos!
Chcesz, zeby twoje tresci wizualne byty bardziej atrakcyjne dla widzéw? Skup sie na tym,
zeby by¢ przydatnym.

Uksztattuj swoja strategie opowiadania po wystuchaniu odbiorcéw, z ich najczesciej
zadawanych pytan, popularnych tematéw rozméw, wydarzen na czasie i kwestii, na
ktorym im zalezy. Wtedy tez stopniowo dopasowuj tresci wokét popularnych tematéw
tak, by przyciggnac jak najwiecej uwagi i zaangazowania odbiorcow.

Na poczatku tego roku BBC News wypuscito nowy serwis informacyjny w formie filméw
na Instagramie o nazwie Instafax. Stacja udostepnia w ten sposéb 15-sekundowe klipy z
serwisu informacyjnego, chcac w ten sposob dostarczyc tresciwg informacje do tej czesci
spoteczenstwa, ktéra jest zbyt zajeta, by ogladac wiadomosci. Cho¢ miat to byc¢ tylko
tymczasowy eksperyment, BBC nadal codziennie publikuje filmy w Instafax na
Instagramie, co udowadnia uzyteczno$¢ tych tresci dla jego cztonkéw.

4) Badz ludzki

Historie obrazowe sprawdzaj3 sie lepiej, jesli maja w sobie element ludzki. Pomiedzy
klikaniem w tresci stworzone przez uzytkownikéw i pokazywaniem tresci zza kulis (np. jak
produkt jest stworzony), klienci chca zobaczy¢ ludzka strone Twojej organizacji.

Jak widzi to Crest, bycie ludzkim moze takze oznacza¢ korzystanie z obrazéw w celu
uksztattowania Twojej historii wokét kwestii, przyczyn czy zainteresowan, ktére sg wazne
dla Twojej spotecznosci czy odbiorcéw.

5) Opowiedz historie

Jak mozna juz zauwazy¢, element opowiadania historii jest réwniez istotny dla tresci
Twojego przekazu, tak jak rodzaj uzytych grafik. Zacznij z silng koncepcja, ktéra pasuje do
Twojej strategii w mediach spotecznosciowych i dzieki temu bedzie duzo skuteczniejsza.
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Unikalny przyktad uzycia obrazéw do opowiedzenia waznej historii firmy pojawit sie, gdy
Zoo w Calgary opublikowato swéj rokroczny raport za rok 2012 na Instagramie.
Piecdziesiat piec zdjec i tytuty stuzace jako ,strony raportu” sprawity, ze catos¢ utworzyta
Swietng historie o tym, jak dobrg prace wykonato w ciggu roku zoo.
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ROZDZIAL 5 Przedsiebiorczosé

5.1 Przygotuj sie na bycie przedsiebiorcy!

Przedsiebiorcg nazywamy osobe, ktéra zaktada firme/organizacje i ponowi finansowe
ryzyko, zeby osiggnac zyski dla siebie lub spotecznosci. Definicja zawiera sie tez inne
cechy, ktére powinien miec¢ przedsiebiorca w zakresie postawy, wiedzy i umiejetnosci.
Przedsiebiorcy postrzegani sg jako ryzykanci, ale takze innowatorzy, ludzie potrafigcy
dostrzec potrzeby i mozliwosci spotecznosci i odpowiedzie¢ na nie w odpowiedni i
skuteczny sposéb.

W jaki sposéb ludzie zostajg przedsiebiorcami? Niektérzy z natury sg innowacyjni i lubig
ryzyko, inni ucza sie jak zostac przedsiebiorca poprzez konkretne postawy, wiedze i
umiejetnosci. Agencja Wykonawcza ds. Edukacji, Kultury i Sektora Audiowizualnego
dziatajgca przy Komisji Europejskiej przygotowata specjalne ramy nauki
przedsiebiorczosci w publikacji Nauka przedsiebiorczosci w szkotach w Europie. Narodowe
strategie, curricula i efekty ksztatcenia (2012, dostepne pod: http://
eacea.ec.europa.eu/education/eurydice/documents/thematic_reports/135en.pdf, str. 19).

Ten dokument zawiera gtéwne postawy, wiedze i umiejetnosci potrzebne, by zostac
przedsiebiorca. Zatem przedsiebiorca musi mie¢:

. Postawy przedsiebiorcze: wiedze o sobie i pewnos¢ siebie

Te dwie postawy uwazane s3 za podstawe dla wszystkich innych cech niezbednych
przedsiebiorcy:

. Inne postawy przedsiebiorcze, ktére nalezy rozwingc, to: przejmowanie inicjatywy,
umiejetnosc podjecia ryzyka, kreatywnos¢ i rozwigzywanie problemoéw.

. Wiedza przedsiebiorcza: znajomos¢ ekonomii i finanséw, wiedza w zakresie
organizacji i prowadzenia biznesu oraz wiedza o mozliwosciach kariery i Swiata pracy.

. Umiejetnosci przedsiebiorcze: praktyczna eksploracja mozliwosci przedsigbiorczych
(np.: kreowanie i wdrazanie planu biznesowego), oraz komunikacja, prezentacja,
planowanie oraz umiejetnosc¢ pracy w grupie.
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5.2 Czy jestes przedsiebiorca? 1Q przedsiebiorczosci

Iloraz inteligencji przedsiebiorczej jest czyms, co mozna zmierzy¢ dzieki r6znorakim
testom. Jednak te testy nigdy nie przewidza Twojego sukcesu w branzy! Powiedza Ci one
czy masz (w momencie podejscia do testu) odpowiednie zdolnosci i cechy potrzebne, by
zostac przedsiebiorcg. Test przedstawiony w tym podreczniku jest adaptacjg testu z
ksiazki , Start Your Own Business, Sixth Edition: The Only Startup Book You'll Ever Need”
(Zacznij wtasny biznes, edycja szésta: Jedyna przewodnik, jakiego bedziesz potrzebowac),
napisanej przez zespo6t grupy Entrepreneur Media. Test ten byt zaprojektowany po raz
pierwszy przez grupe ubezpieczeniowg Northwestern Mutual Life.

Zatozenia testu s3 nastepujace:
. Przedsiebiorcy odnoszacy sukcesy najczesciej nie uczg sie najlepiej w szkole.

. Przedsiebiorcy nie sg entuzjastami pracy w grupie; gdy s mtodzi, preferuja
pracowac sami.

. Przedsiebiorcy s3 zdeterminowani, a nawet uparci, gdy s3 gotowi podjac ryzyko i
mniej ostrozne dziatania.
. Przedsiebiorcy mniej przejmuja sie opinig innych i nie lubig codziennych zajec.

. Przedsiebiorcy szybko sie nudzg, bez przerwy przenoszg sie z jednego projektu do
drugiego i gotowi s3 poswieci¢ oszczednosci na kolejny projekt.

. Mimo tego wiekszos¢ przedsiebiorcéw potrafi dobrze zarzagdzaé przeptywem
pieniedzy. Maja tez nawyk zapisywania celow.

. Przedsiebiorcy s3 z reguty optymistami. Ta cecha charakterystyczna utatwia im
podejmowanie ryzyka.

Powtérzmy: posiadanie wysokiego 1Q przedsiebiorczosci nie oznacza automatycznie, ze
odniesie sie sukces ze swoja firmg, ale ze ktos posiada odpowiednie cechy czy zdolnosci

do tego, aby odnies¢ sukces, ciezko pracujac nad rozwojem swojej firmy.

Rozwigz test ze scenariusza 10.1 i sprawdz, jak wysokie jest twoje 1Q przedsiebiorczosci!
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5.3 Popracuj nad kreatywnoscig w zakresie innowacji

Dostrzeganie mozliwosci i potrzeb spotecznosci jest bardzo waznym krokiem w
stworzeniu pomystu na biznes, ale sposéb, w jaki przedsiebiorca je adresuje zalezne sg od
kreatywnosci danego przedsiebiorcy. Cwicz kreatywnos¢ kazdego dnia, poprzez
rozwigzywanie testow i ¢wiczen na kreatywnos¢, np. testy o wielu odpowiedziach,
¢wiczenia z niepetnymi wzorami, albo poprzez rozwigzywanie probleméw logicznych,
rebuséw i szarad.

Choc¢ kreatywnos¢ jest niezmiernie przydatna w biznesie, wazniejsza jest innowacyjnosc.
Kreatywnosc¢ oznacza tworzenie czegos$ oryginalnego lub niespotykanego, a
innowacyjnos¢ oznacza tworzenie czegos, co jest zar6wno nowe, jak i wartosciowe dla
innych. Mozna wiec rzec, ze innowacyjnosc to wykorzystanie kreatywnosci w praktyce do
takich celéw, jak rozwigzywanie probleméw, odpowiedz na konkretne potrzeby czy
mozliwosdi, itp.

5.4 Zawsze zastanow sie dwa razy

Tzw. critical thinking (myslenie krytyczne) oznacza wydawanie dobrze uargumentowanych
0s3dow,

kierujac sie logika, dowodami oraz analizg alternatywnych rozwigzan. Takie myslenie
angazuje ciekawos¢, chec¢ zdobycia nowych informacji na jaki$ temat oraz otwartos¢ na
nowe pomysty; wymaga rowniez sceptycyzmu i zdrowego rozsadku, a w kofcu oznacza
skromnos¢ i umiejetnos¢ przyznania sie do btedu, jesli fakty zaprzeczajg Twoim
pomystom.

Myslenie krytyczne jest w biznesie niezastgpione. Ciekawosc i sceptycyzm pomagaja
przedsiebiorcom w zmianie status quo firmy, poszukiwaniu nowych rozwigzah
probleméw, przeszukiwaniu rynku, adaptacji do nowych warunkéw, zauwazaniu nowych
mozliwosci, itp. Ponadto osoba, ktora ciagle poszukuje nowych faktéw, a nie opinii,
posiada umiejetnos¢ odczytywania dwuznacznosci i kompleksowosci rynku, taficucha
dostaw, wymagan klientéw, intereséw wspoétudziatowcow, itp. Ktos, kto mysli krytycznie,
potrafi z tatwoscia przeanalizowac rynek danej branzy, konkurencje i klientéw, moze tez
w realny spos6b oceni¢ potencjat, wykorzystac znalezione mozliwosci i podejmowac
natychmiastowe decyzje. Jednoczesnie potrafi on szybko przyznac sie do btedu, jesli go
popetnit lub zawiddt, i zacza¢ od nowa.
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5.5 Poznaj swoich klientéw, sprzedaj swoéj produkt

W tym momencie klasyczny podrecznik przedsiebiorczosci przedstawi Ci plan biznesowy
oraz informacje jak zorganizowac Twoj3 firme. Dla kontrastu, my najpierw
zarekomendujemy, zebys poznat swoich klientéw i dopasowat swéj produkt odpowiednio
do ich potrzeb i do mozliwosci, ktére zauwazysz.

Mozesz poznac swoich klientéw poprzez tzw. ,badania rynku”. Oznacza to analize, dzieki
ktorej stworzysz profil swojego klienta. Zrobi¢ go mozna na podstawie cech: wiek, ptec,
stan cywilny, sredni dochéd, poziom wyksztatcenia, rodzaj wykonywanej pracy — ale lista
moze sie wydtuzy¢ o kolejne cechy. Najwazniejsze jest, zeby znalez¢ charakterystyke
klienta potrzebna Twojemu produktowi, charakterystyke klientoéw, ktérzy mogliby go
kupic lub sie nim zainteresowac.

Mozna powiedzie¢, ze trudno jest przewidzie¢, czy ludzie co$ kupig, Ze potrzebujesz wiele
srodkéw na to, by dogtebnie zbada¢ to zagadnienie. Dlatego tez inng opcja jest
stworzenie prototypu Twojego produktu i zbadanie, jak ludzie na niego reaguja. Czy go
lubig?

Czy uwazaija, Ze go potrzebuja? Czy od razu spytali o jego cene? Zeby otrzyma¢ wstepna
ocene, powiniene$ zorganizowac test z grupg, ktéra — w Twoim mniemaniu — mogtaby by¢
zainteresowana zakupem produktu. Zaprezentuj im produkt, pozwél go przetestowac i
wystuchaj, co o nim mysla. Mozesz tez sprébowac sprzedac pierwsze prébki, lub rozdac je
i wystuchac sugestii innych dotyczgcych réznych aspektéw produktu — poczawszy od
nazwy produktu do jego uzytecznosci.

Zanim zaczniesz sprzedaz produktu musisz go wyceni¢. Cene ustali¢ mozesz obliczajac
koszt produkcji i dodajgc zysk, jaki chciatby$ uzyskad. Z drugiej strony, szczegélnie w
sektorze ustugowym, cene ustali¢ mozesz analizuj3c, ile ludzie beda w stanie za dany
produkt czy ustuge zaptaci¢. Ponadto ceny zalezne s od tego, co sie dzieje na rynku - od
popytu i podazy. Gdy zapotrzebowanie na produkt jest wysokie, ludzie kupia wiecej
Twojego produktu, bgdz podobnego od Twojej konkurencji. Ludziom wydawac sie bedzie,
ze na rynku jest niedob6r tego produktu i jego cena wzrosnie. Jednakze, kiedy Twojego
(lub podobnego) produktu bedzie na rynku za duzo, a zapotrzebowanie bedzie niskie,
ceny spadna. Wtedy tez (podczas zbyt duzego zaopatrzenia wzgledem zapotrzebowania)
Twoi konkurenci zaczng obnizac ceny, chcac w ten spos6b zacheci¢ klientéw do zakupow.
By¢ moze bedziesz musiat zrobic to samo, jesli bedziesz chciat sprzedac produkt. Mozesz
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tez przeanalizowac od nowa produkt/ ustuge i sprébowac zr6znicowac towar wzgledem
innych, poprzez np. zwiekszenie jakosci, dodatkowe ustugi, specjalne gwarancje, itp.

Miej na uwadze, ze ludzie oceniajg produkty i ustugi, ktére zamierzaja kupi¢ na podstawie
ich jakosci i ceny. Mozesz wiec zaprezentowac siebie jako firme, ktéra dostarczy¢ moze:
produkt wyzszej jakosci, niz konkurencja, przy zachowaniu takiej samej ceny; produkt
takiej samej jakosci, ale za nizszg cene; w najlepszym wypadku — produkt wyzszej jakosci
za nizszy cene. Ponadto, gdy myslisz o cenie, jaka klient moze zaptaci¢ za produkt czy
ustuge, wez pod uwage koszty, ktére klient byé moze bedzie musiat ponies¢ w zwigzku z:
czasem potrzebnym, by kupi¢ produkt; kosztami transportu — musi jechac do sklepu lub
Twojego biura, zeby go zdoby¢; z rezygnacja z dotychczas kupowanego produktu; z
upokorzeniem (jesli klient bedzie musiat w jaki$ sposob przyzna¢, ze ma problem, gdy
kupuje Twéj produkt, np. specjalny preparat medyczny). Ostatecznie tylko Twéj klient
pozna finalng ceneg, jaka zaptaci za kupiony u Ciebie produkt.

5.6 Skad mozesz by¢ pewien, Ze osiggniesz zysk?

Zyski w biznesie sg sprawg kluczowa. To gtéwny cel kazdego przedsiebiorcy. Osiggniecie
zyskéw powinno by¢ Twoim priorytetem, podczas tworzenia pomystu na biznes. To nie
0znacza, ze musisz stac sie zawzietym kapitalistg! Oznacza to po prostu, ze chcesz
stworzyc dobry, trwaty biznes, trwata organizacje. Zyski oznaczaé bedg, ze Twoéj projekt
dziata bez zarzutu, ze masz srodki na przyszte inwestycje i kolejne projekty.

Jednak zanim bedziesz osiggat zyski, upewnij sig, ze pokrywasz wszystkie koszty
produkcji. Musisz zrozumie¢ swoje koszty. Kazdy biznes generuje dwa typu kosztéw: state
i zmiennie. Zmienne koszty to te, ktére zmieniaja sie wraz z liczbg produktéw, ktére
produkujesz. Na przyktad, jesli otworzysz piekarnig, niektére z kosztéw zmiennych
stanowic bedg optaty za sktadniki do pieczenia ciast. Wraz ze wzrostem liczby
upieczonych ciast, proporcjonalnie wzrasta bezposredni koszt sktadnik6éw. State kosztu to
te, ktére nie zmienia sie niezaleznie od liczby upieczonych ciast — na przyktad czynsz za
sklep, w ktorym miesci sie piekarnia zawsze ptacisz taki sam, niezaleznie od liczby ciast.
Mozesz w to wtaczyc takze te koszty, ktére zmieniajg sie wraz z liczbg ciast, ale jest
bardzo ciezko obliczy¢ w jaki sposéb. Dobrym przyktadem bedzie rachunek za prad, jaki
zuzyjesz. Wiesz, ze bedzie sie réznit wielkoscia zaleznie od liczby ciast, ale zbyt trudne i
czasochtonne jest obliczanie réznicy. Lepiej wtaczyc optate za prad do kosztéw statych i
uzyc sredniej ceny z kilku miesiecy jako wyznacznika.

65




KITE

Gdy juz znasz swoje koszty, mozesz obliczy¢ cato$¢ generowanych kosztéw tak:
Catkowite koszty = State koszty + X liczba produktéw*zmienne koszty/produkt

Cokolwiek sprzedasz w ciggu miesigca lub roku przedstawia Twéj catkowity przychéd i
mozesz obliczy¢ go w taki sposéb:

Catkowity przychéd= X liczba sprzedanych produktéw* cena/ produkt

Teraz musisz obliczy¢ punkt zréwnania kosztéw (tzw. break-even point), oznaczajacy to ile
produktéw musisz stworzy¢ i sprzedac, aby pokry¢ koszty produkcji; to znaczy ile ciast
musisz sprzedac miesiecznie/rocznie, zeby Twdj przychéd réwnat sie Twoim catkowitym
kosztom.

Oto jak go obliczy¢:

catkowite przychody = catkowite koszty
X liczba sprzedanych produktéw * cena / produkt = state koszty+ X liczba produktéw*-
koszty zmienne /produkt
X liczba sprzedanych produktéw * cena / produkt - X liczba produktéw *koszty zmienne/
produkt = koszty state
X liczba sprzedanych produktéw (cena / produkt - koszty zmienne/produkt)=koszty state
X liczba sprzedanych produktéw =koszty state : (cena/ produkt-zmienne koszty/produkt)

Przyktad:

catkowite przychody = catkowite koszty
X * 5 euro = 2000 euro + 3 euro*X
X*5 euro - X*3 euro = 2000 euro
X* (5euro-3euro) = 2000 euro
X'=2000 euro : 2 euro
X =1000

W tym przypadku przedsiebiorca powinien wyprodukowa¢ 1000 sztuk produktu, aby
pokry¢ koszty state (2000 €/miesiac) oraz koszty zmienne (3€/produkt).

Punkt zréwnania kosztéw jest niezbedny przy podejmowaniu decyzji dotyczgcych cen, a
takze tych dotyczacych optymalizacji produkcji. Pozwala na pragmatyczny przeglad
kosztoéw, na jakie Cie sta¢, ceny jaka powiniene$ ustali¢ za swoj produkt oraz na prace, jaka
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Ty i Twoi pracownicy musicie wykona¢, aby osiagnac¢ zysk.

Teraz zatézmy, ze chcesz, osiggnac jakis zysk — na przyktad 500 € miesiecznie. Oto jak
mozesz wyliczy¢ ile produktéw musisz sprzeda¢, aby osiggnac taki zysk:

catkowity przychéd - catkowite koszty= 500 euro
(X*5 euro) - (2000 euro + X*3 euro) = 500 euro
X*5 euro - 2000 euro - X*3 euro = 500 euro
X*2 euro = 500 euro + 2000 euro
X=2500 euro/2 euro
X=1250
A wiec, aby osiggna¢ 500 € zyskéw, przedsiebiorca musi sprzedac 1250 sztuk produktu.
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5.7 Wymysli rozwin swéj biznes: szablony modeli
biznesowych

Szablony modeli biznesowych to narzedzie w przedsiebiorczosci i zarzadzaniu, stworzone
przez Strategyzer.com. W poréwnaniu do tradycyjnych planéw biznesowych, to narzedzie
pozwala przedsiebiorcy na jednej tylko stronie przedstawic caty pomyst na biznes:

Szablony modeli biznesowych powinny zosta¢ uzyte w nastepujacy sposéb:

*  Przedsiebiorca powinien przemysle¢, jakim klientom chce dostarczaé
produktow/ustug (grupy klientéw). Sprébuj zidentyfikowac wszystkie grupy,
do ktérych mégtby dotrzeé Twéj biznes poprzez produkt, ktéry chcesz
sprzedawac; oprocz tego przemysl kluczowe zasoby i wspétpracownikéw,
ktorych mozesz potrzebowac, a takze zadanie, jakie chcesz wykonywac.

*  Zacznij z pierwsza grupg klientéw.

»  Zastano6w sig, co mozesz dostarczy¢ tym klientom (ustugi, produkty, relacje, itp.), czyli
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jakie dobra im proponujesz, co mozesz wnies¢ w ich zycie?

*  Wtedy zdecyduj, w jaki sposéb mozesz dostarczy¢ im te dobra, jakimi
kanatami, a takze jak Twoje produkty/ustugi dotra do klientow.

* Tetypu kanatéw i te typy débr, ktére zaproponujesz, wptyna na rodzaj
relacji, jaka chcesz stworzy¢ ze swoimi klientami (bezposrednia, posrednia,
internetowa, personalna, itp.)

* Nastepnie musisz podjac¢ decyzje w sprawie ceny, jaka natozysz na produkt, a
takze mechanizméw, jakich uzyjesz, by klienci Ci ptacili (zrédta przychodow);
jak specyficzna grupa klientéw zaptaci za produkt/ustuge, ktére dostarczysz,
jakie znizki czy oferty specjalne mozesz im zaproponowac itp.

*  Powinienes teraz przemyslec zasoby, ktére bedziesz musiat stworzy¢, zdobyc¢ i
dostarczy¢ swoim klientom i firmie (kluczowe zasoby). To moga by¢ zasoby
finansowe, zatrudnienie, infrastruktura dla produkcji i sprzedazy itp.

*  Nastepnie musisz zdecydowac, jakie beda gtéwne dziatania, dzieki ktérym stworzysz
i dostarczysz dobra (produkty, ustugi, relacje, itp.), ktore obiecates swoim klientom
(kluczowe dziatania).

*  Aby zdoby¢ kluczowe zasoby i wykona¢ kluczowe dziatania, bedzie z
pewnosciag potrzebowat pewnych partneréw (dostawcow, urzednikow,
partneréw biznesowych, itp.). Ci ludzie moga stworzyc kolejng grupe klientow
Twojej firmy.

*  Teraz okresl koszty (state i zmienne) prowadzenia biznesu i sprobuj
zdefiniowa¢ konkretne koszty, jakie poniesiesz za dostarczenie dobra do
konkretnej grupy klientéw, ktérg wybrates.

*  Kiedy skonczysz z tg grupa klientéw, powinienes$ kontynuowac planowanie z
nastepnag grupa klientéw, poczawszy od débr, jakie chcesz im dostarczyc.
Mozesz zauwazyc¢ zmiane rél zaleznie od rodzaju klientéw. Pewien typ klienta
moze stac sie partnerem w dostarczeniu dobra innemu klientowi Twojej
organizacji.

Szablony modeli biznesowych moga by¢ uzyte takze w czasie planowania projektu,
¢wiczenia czy wydarzenia. To narzedzie stuzy do planowania, wypetniajac
jednoczesnie cele stuzace zaré6wno przedsiebiorczosci, jak i zarzadzaniu.
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5.8 Kierownictwo z klas3

Twoja organizacja i pracownicy potrzebujg szefa, i jako przedsiebiorcy jest to Twoja
odpowiedzialnos¢, by przejac ster. Jest wiele réznych styléw kierowania, ktére wybrac sie
powinno w odniesieniu do osobowosci lidera, doswiadczenia pracownikéw,
zaangazowania, kompetencji i pod katem biznesu — w odniesieniu do celéw, ram czasowych
ich presji zewnetrznej.

Psycholog Kurt Lewin wyréznia trzy style zarzadzania: autokratyczny, demokratyczny i
leseferyzm. Kiedy kierownicy autokratyczni podejmuja decyzje, to nie biorg pod uwage
zdania swoich podwtadnych, ani ich zyczen czy potrzeb; nawet, jesli ich perspektywa
mogtaby by¢ uzyteczna. Ten styl jest skuteczny, kiedy lider musi podejmowac szybkie
decyzje, jednakze w $rednio- i dtugoterminowej dziatalnosci styl autokratyczny
demoralizuje podwtadnych, tworzy napiecia i powoduje odejscia z pracy. Liderzy
autokratyczni preferowani sa w tych organizacjach, gdzie decyzje muszg by¢ podejmowane
natychmiast, ale takze tam, gdzie cztonkowie zespotu nadal sg na poczatkach swoich karier
i lider musi wyjasnia¢ im, w jaki spos6b dziata organizacja. Jednak, gdy podwtadni z czasem
rozwing sie pod wzgledem wiedzy, umiejetnosci oraz zaangazowania wzgledem formy, styl
powinien zosta¢ zmieniony na demokratyczny.

Liderzy demokratyczni zawsze liczg sie ze zdaniem innych podczas podejmowania decyzji i
upewniajg sie, ze kazdy z podwtadnych zabierze gtos i wyrazi swoj3 opinie, potrzeby i
zyczenia. Na konAcu i tak to kierownik podejmie decyzje, ale czesto dochodzi najpierw do
konsensusu z pracownikami. Ten styl sprawia, ze wzrasta zaangazowanie ludzi do pracy i
organizacji oraz ich motywacja. Jednakze ten styl nie zawsze jest skuteczny, szczegélnie,
jesli trzeba podja¢ decyzje szybko. Mimo tego ten styl jest preferowany w wigkszosci
organizacji, z uwagi na jego oczywiste zalety, jednak, aby byt skuteczny i przynosit dobre
rezultaty, podwtadni muszg posiadac chocby przecietne kompetencje, doswiadczenie i
zaangazowanie, a takze muszg wykazac che¢ bycia wtgczonym w proces podejmowania
decyzji.

Leseferyzm zaktada, ze liderzy nie sg zbyt zaangazowani w proces podejmowania
decyzji — zapewniajg wolnos¢ swoim podwtadnym, ktérzy sami decyduja jak

wykonywaé swoja prace oraz jak osiggac cele firmy. Autonomia, jaka dzieki temu
uzyskujg pracownicy, moze prowadzi¢ do wzrostu satysfakcji z pracy oraz

zwiekszenia kreatywnosci. Jednakze gdy podwtadni czy zespét nie s3 wystarczajgco
kompetentni, nie s3 zbytnio zaangazowani w osiggniecie celu organizacji, ten styl

moze zaszkodzi¢ nie tylko organizacji, ale takze tym pracownikom, ktérzy s3 bardziej
odpowiedzialni od innych. Innymi stowy, ten styl dziata perfekcyjnie tylko wtedy,

gdy pracownicy posiadaja wysokie kompetencje, szerokie doswiadczenie i s3
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gteboko zaangazowani, a lider moze zleci¢ im wiele zadan. Oczywiscie ten styl nie
zadziwia w sytuacji, w ktérej podwtadni rozpoczynajg dopiero kariere, s3 nowi w
firmie, albo nie chca by¢ odpowiedzialni za swoj3 prace i decyzje. Niezaleznie od
typu zespotu czy podwtadnych, pewne wazne decyzje nadal powinny by¢
podejmowane przez lidera.

5.9 Stworz etyczny i odpowiedzialny biznes

Jak mogtes zaobserwowac w szablonie modeli biznesowych, Twéj biznes, a tym
samym twoje zyski, zalez3 ciggle od wspotpracownikéw: udziatowcow (jesli
dzielisz biznes z innymi partnerami), klientéw, pracownikéw, dostawcéw i innych
kluczowych dla spotecznosci partneréw. Aby uzyskac ich trwate wsparcie, musisz
traktowac ich dobrze, w spotecznie odpowiedzialny sposéb. Dlatego tez
powiniene$ rozwing¢ swoj wtasny kod prowadzenia, decydowania o
podstawowych wartosciach, ktére Ty i Twoja firma chcecie szanowag, a takze
zestaw zasad, wedtug ktérych dziatas bedzie Twoéj biznes. Ten kod moralny
powinien zawiera¢ podstawowe aspekty spotecznej odpowiedzialnosci zbiorowej,
jak zdefiniowat to Wayne Visser (2011):

*  Tworzenie débr — biznes powinien tworzy¢ dobra, ktére przyczyniajg sie do
wzrostu i rozwoju spotecznosci;

*  Skuteczna kontrola - firma powinna by¢ przejrzysta w tym, co robi, informowac o
regularnych czynnosciach;

* Integralnos¢ srodowiska — celem firmy powinno by¢ ograniczenie odpadow
oraz redukcja zanieczyszczenia, a takze wykorzystanie energii odnawialnej;

*  Wktad w spoteczenstwo - firma powinna wspiera¢ lokalng spotecznos¢, poprzez
zapewnienie srodkéw (finansowych i innych) do osiggniecia celéw rozwoju; powinna
inwestowac w edukacje, programy spoteczne czy Srodowiskowe, ktére organizowane
s3 przez lokalne grupy i organizacje pozarzadowe.

Ponadto firma powinna respektowac pewne zasady rekomendowane przez organizacje
takie, jak Organizacja Narodoéw Zjednoczonych, czy Komisja Europejska. Firma powinna
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respektowac i traktowac jak wtasne 10 zasad stworzonych przez inicjatywe Organizacji
Narodéw Zjednoczonych o nazwie ,,Global Compact”, ktéra skupia sie na takich aspektach,
jak prawa cztowieka, zasady i prawa w pracy, srodku dotyczgce sSrodowiska i
przeciwdziataniu korupcji. Firma powinna wiec respektowac, promowac i chroni¢ prawa
cztowieka, musi sie tez upewnic, ze jej dostawcy takze je respektuja (zasady 1-2).
Nastepnie firma powinna wyeliminowag, jesli dotyczy, wszystkie formy zmuszania ludzi do
pracy oraz pracy nieletnich, a takze wszystkie typy dyskryminacji (dotyczy takze
dostawcow oraz partneréw biznesowych). Firma powinna szanowac¢ wolnos¢ zrzeszen
wsrdd pracownikéw w celu tworzenia zwigzkéw zawodowych czy transakcji grupowych
(zasady 3-6). Ponadto firma powinna by¢ odpowiedzialna w zakresie sSrodowiska, stosowac
technologie przyjazne srodowisku i by¢ Swiadoma i ostrozng w zakresie wyzwan, przed
jakimi ono staje (zasady 7-9). Na koniec firma powinna wyeliminowac i dziatac przeciwko
jakiejkolwiek formy korupcji (zasada 10).

Stworzenie i przyjecie kodeksu etycznego pomaga biznesowi dobrze prosperowac, a
jednoczesnie buduje i utrzymuje dobre i trwate relacje ze wspo6tpracownikami. Etyczne i
odpowiedzialne zachowanie tego typu pomaga firmie w dtuzszej perspektywie poprzez
uzyskanie wsparcia spotecznosci, zwiekszenie liczby klientéw, wzrost zyskéw dla
udziatowcéw, a jednoczesnie kreowanie dobrych wartosci dla spoteczenstwa, w ktérym
dziatasz.
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ROZDZIAt 6 Wolontariat

6.2 Podstawowe informacje

Stowo "wolontariat” pochodzi z taciny i oznacza wolng wole lub samodzielnie podjeta
decyzje. Dlatego tez wolontariat oznacza che¢, by poswieci¢ swdj czas, energie,
umiejetnosci i zaangazowanie na wykonanie réznego rodzaju prac.

Uzywa sie réwniez innych terminéw oznaczajacych wolontariat w zaleznosci od kraju czy
region, np. uczestnictwo obywatelskie, obywatelskie zaangazowanie, dobrowolny udziat
czy stanowisko honorowe.

Na poziomie europejskim, Rada Europy zdecydowata, ze termin "dobrowolne dziatanie”
odnosic sie bedzie do wszystkich typéw dobrowolnej dziatalnosci, zar6wno formalnej, jak i
nieformalnej, ktéra wykonywana jest przez kogos na podstawie wtasnego wyboru i
motywacji i nie ma na celu finansowego zysku.

Wolontariat oznacza zaréwno formalne, jak i nieformalne formy dobrowolnych dziatan.

Wolontariat formalny to ta dziatalnos¢, ktéra wykonuje sie w ramach zorganizowanych
struktur. Na przyktad dotyczy to niepobierajgcych pensji cztonkéw rady organizacji non-
profit czy trenera lokalnej druzyny pitki noznej.

Innymi stowy, wolontariusze zaangazowani w formalny wolontariat poswiecaja swoj czas i
prace bez wynagrodzenia poprzez organizacje lub grupe spoteczna.

Wolontariat nieformalny zawiera niezorganizowane formy dziatalnosci woluntarnej.
Przyktadowo — pomoc sgsiadom ze zrobieniem zakupéw, czy organizacja sgsiedzkiego
pikniku.

Wolontariusze zaangazowani w nieformalng dziatalnos¢ poswiecajg swoj czas bez
wynagrodzenia innym ludziom (poza rodzing i kregiem przyjaciot) lub Srodowisku
(spotecznos¢, sgsiedztwo) i nie akcje te nie sg koordynowane przez zadne organizacje czy

grupy.
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Krétko méwiac, zdecydowalismy sie w tym podreczniku na nastepujaca definicje
wolontariatu, zawierajaca w sobie obie formalng i nieformalng forme:

Wolontariat to bezptatna pomoc od innych

Nie powinno sie mieszka¢ wolontariatu z filantropig. Filantropia taczy sie z
transferem pieniedzy lub kazdego rodzaju prezentéw, do lub przez organizacje lub
grupe spoteczng. Jednakze wolontariat to wiecej niz zapewnienie pieniedzy i débr,
taczy sie z byciem aktywnym. Na przyktad, jesli zaangazujesz sie w bezptatng pomoc
przy zbidrce pieniedzy lub daréw dla ludzi w potrzebie, czyli zbieranie i pakowanie
pieniedzy i d6br, to ta dziatalnos¢ bedzie wolontariatem.

6.3 Kto1ijak wielu ludzi zostaje wolontariuszami?

Odpowiedz na to pytanie jest bardzo trudna i zalezy od konkretnego kraju. Odsetek
0s6b, ktére angazuja sie w wolontariat w poszczegélnych krajach Europy znaczaco
sie rézni. Najwiecej wolontariuszy znalezé mozna w pétnocnych krajach Europy,
takich jak Szwecja, oraz krajach anglosaskich, np. Wielkiej Brytanii, gdzie wiecej niz
potowa populacji angazuje sie w dziatalnos¢ woluntarnej. W panstwach wschodniej
i centralnej Europy mniej 0séb sie angazuje. Srednia liczba wolontariuszy w
Europie na podstawie badan Eurobarometr 2007 wyniosta 34% spoteczenstwa.
Jesli chodzi o to, czy chetniej pomagaja kobiety, czy mezczyzni, to rowniez jest to
zalezne od historycznej i politycznej przesztosci danego kraju.

Zeby dowiedzie¢ sie wiecej na temat miedzynarodowych réznic w zakresie
wolontariatu oraz ich powodéw, niezbedne jest zajrzenie do regionalnych raportéw
dotyczacych wolontariatéw i zbadanie narodowych zrédet wiedzy na ten temat.
Zrédta tego typu dotyczace krajéw zaangazowanych w projekt yourKITE (Norwegia,
Rumunia i Polska) znalez¢ mozna na stronie internetowej projektu:
www.yourkite.org.

6.4 Co po zostac wolontariuszem?

Jest wiele powodow, dla ktérych ludzie decyduja sie na zaangazowanie w wolontariat.
Najczesciej ta decyzja powigzana jest z potrzeba pomagania innym. Jednakze jest w
porzadku, kiedy ktos poprzez wolontariat chce osiggnaé pewne korzysci dla siebie.
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Tradycyjnie patrzy sie na wolontariat jako na forme pracy charytatywnej, polegajacej na
poswieceniu siebie dla innych. Dlatego tez wolontariat widziany jest jako co$ trudnego i
meczacego, szczegblnie psychicznie, bardziej powotanie, niz cos dla kazdego cztowieka. To
prawda, ze wolontariat opiera sie na checi pomocy innym, ale nie wyklucza on innych
motywacji.

Wolontariat polega na stworzeniu sytuacji, w ktérej wszystkie zaangazowane strony
zyskuja. Inni powinni zyskaé na swojej pomocy, ale Ty takze powiniene$ méc cieszyc sie
tym, co robisz, nauczy¢ nowych umiejetnosci, czy tez po prostu méc poznac nowych i
interesujacych ludzi.

Wolontariat jest rowniez scisle zwigzany ze zwiekszonym prawdopodobiefistwem na
znalezienie pracy przez bezrobotnych, czy oséb, ktére szukajg pierwszej pracy. Na
podstawie wynikéw badan amerykanskiej Korporacji dla Narodowych Prac Spotecznych
wykazano, ze osoby zaangazowane w wolontariat majg 27% wieksza szanse na znalezienie
pracy. Spowodowane jest to tym, ze wolontariat pozwala rozwing¢ sie¢ kontaktow,
wzbogaca zyciorys, pozwala rozwing¢ wiedze i umiejetnosci, lub nauczyc sie nowych
rzeczy, a takze wysyta sygnat potencjalnemu pracodawcy, ze pracownik jest zmotywowany,
produktywny i jest atrakcyjnym kandydatem na stanowisko. Jest to wiec sytuacja korzystna
dla wszystkich — wolontariusz poprawia swoje szanse na rynku pracy, jednoczesnie
pozytywnie wptywajac na spotecznosc.

Jednakze jest wiele powodéw, dla ktérych ludzie decyduja sie na wolontariat. Ponizej
znajdziesz niektére z nich.

Twoje powody do pracy woluntarnej beda bardzo osobiste, ale niezaleznie od nich mozesz
wiele osiggna¢ dzieki pomocy innym. Pomysl, co sprawia, ze chcesz zostaé
wolontariuszem?

*  zeby czu¢ sie potrzebnym

*  zeby podzieli¢ sie¢ umiejetnosciami

*  zeby poznac lepiej spotecznos¢

* zeby lepiej poznac siebie

*  zeby zademonstrowac swoje zaangazowanie wobec konkretnej sprawy czy pogladéw
*  zeby uzyskac umiejetnosci kierownicze

*  zeby nauczy¢ sie nowego jezyka

*  zeby zisci¢ swoje marzenia

»  zeby wykona¢ obywatelska powinnos¢

* zpowodu presji ze strony otoczenia (rodziny czy przyjaciot)
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*  zeby miec zajecie

*  zeby osiggnac uznanie

*  zeby sptacié¢ dtug

*  zeby ofiarowac swoje profesjonalne umiejetnosci
*  bo nie ma nikogo innego, kto mégtby to zrobi¢

*  zeby mie¢ wptyw

*  zeby nauczyc sie czegos$ nowego

*  zeby poméc przyjacielowi lub cztonkowi rodziny
*  zeby stac sie ,,swoim”

* zpowodu winy

*  bo lubisz wyzwania

* aby poczué sie dumnym

* by poznac nowych przyjaciét

* by zbada¢ sciezke kariery

*  zeby komus poméc

* jako terapie

*  zeby zrobi¢ co$ odmiennego od pracy

e dla zabawy!

* zpowodoéw religijnych

e by uzyskaé punkty na uczelni

*  zeby ¢wiczy€ swoje umiejetnosci

*  jako wyméwka, by méc robi€ to, co kochasz

*  zeby zapewnic staty progres

* by poczu¢sie lepiej

*  zeby by¢ cztonkiem zespotu

*  bo ktos Cie poprosit

*  zeby sie sprawdzi¢

*  zeby zbudowa¢ swoje CV

*  zeby by¢ agentem zmiany

*  zpowodu personalnych doswiadczen z chorobg lub problemem

6.5 Role wolontariuszy

Wolontariusze petnig réznorakie funkcje w wielu dziedzinach zycia spotecznego. W
zaleznosci od funkcji, zadania wolontariusza moga zawierac sie w jednej, lub kilku z
nastepujacych rél:
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*  Akcjai “przynies-podaj”: Ten typ dziatan woluntarnej wymaga minimalnego
treningu, zeby zaczgé pomoc i prawie kazdy moze to robic. S3 to takie dziatania,
jak np. sadzenie drzew, sprzatanie parkéw i pomnikéw, wyprowadzenie pséw,
malowanie $cian sierocinca, przeprowadzanie zbiérki pieniedzy w szczytnym celu,
organizacja lokalnego wydarzenia, itp.

*  Umiejetnosci i wiedza: Dziatalnosci zalezg od konkretnych wiedzy, umiejetnosci i
doswiadczenia, ktére mozesz zaoferowaé. Moga to by¢ np. tworzenie lub zarzadzanie
strong internetowg organizacji non-profit, organizowanie lekcji jezykéw obcych dla
senioréw czy dzieci, przeprowadzanie warsztatéw na konkretny temat, zapewnianie
porad prawnych.

* Bezposrednia pomoc: Ten typ dziatan pozwala Ci na dziatanie w na froncie prac,
bezposredni kontakt z beneficjentami. Moze to by¢ rozdawanie jedzenia
bezdomnym, dziatalno$¢ w centrach mtodziezy lub senioréw, pomoc w ogrodzie czy
zakupach.

*  Doradztwo: Praca bardziej za kulisami w organizacji, np. poprzez ocene planéw
dotyczacych strategii czy zbiérki funduszy, doradzanie na temat tego, ktérych
internetowych narzedzi komunikacyjnych uzy¢, czy tez dziatalnos¢ jako cztonek
rady lub komitetu doradczego.

*  Online: Dziatania, ktéra mozesz wykonywac z kazdego miejsca w Swiecie tak dtugo,
jak posiadasz adres e-mail i dostep do Internetu. Bedg to na przyktad ttumaczenia
materiatéw, blogowanie, zarzadzanie i rozwdj stron internetowych.

Wiele prac woluntarnej taczy w sobie wszystkie powyzsze role. Pomysl na przyktad o
przygotowaniu wydarzenia charytatywnego dla pewnej organizacji. Bedziesz musiat zajgc
sie miedzy innymi zorganizowaniem miejsca, ale takze musisz posiada¢ wiedze w jaki
sposob zorganizowac takie wydarzenie. Musisz by¢ w statym kontakcie z beneficjentami
organizacji, abyscie wspoélnie zdecydowali jaki bedzie cel wydarzenia. Mozliwe, ze
bedziesz musiat tez doradzic organizacji poprzez jakie narzedzia komunikacyjne
rozpowszechni¢ informacje o wydarzeniu oraz aktualizowac strone internetowa
wydarzenia.

Role wolontariuszy sg potgczone takze z ograniczeniami czasowymi powigzanym z t3
dziatalnoscia. Dziatalnos¢ moze tez byc tylko jednorazowa, np. pomoc spotecznosci przy
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organizacji festiwalu lub Swigtecznej zbiérki pienieznej. Taka aktywnos¢ moze
wymagac réwniez okazjonalnych wolontariuszy, ktérzy np. rozdaja jedzenie w
schronisku dla bezdomnych lub pomagaja, gdy ktos w szkole lub schronisku
mtodziezowym zachoruje. Dziatalnos¢ wolontariusza moze by¢ tez ciagta, zaleznie
od umowy w okreslony czas. Przyktadem moze byé pomoc w biurze organizacji non-
profit przez pewien czas, lub organizowanie zaje¢ semestralnych w centrach
mtodziezowych. Moze réwniez dotyczy¢ podrézowania na jakis okres do kraju, w
ktorym odbedzie sie wolontariat.

6.6 Trendy w wolontariacie

6.4.1 Wolontariat pracowniczy

Firmy zorientowaty sie, ze praca dla dobra spotecznosci moze tez by¢ dobra dla firmy.
Pracownicy czujg sie bardziej przywigzanie do firmy i ludZmi, z ktérymi wspétpracuja,
co wiecej, taka firma kreuje pozytywny obraz marki w oczach inwestoroéw, ich
klientow oraz lokalnej spotecznosci. Dlatego tez firmy prosza pracownikéw o
poswiecenie czasu i umiejetnosci po godzinach pracy lub w jej czasie, by poméc w
sprawach spotecznych. Wolontariat pracowniczy moze dotyczyc réznych zadan, od
tych biezacych, jak malowanie scian w domu dziecka, po te wymagajace umiejetnosci
i doradzania, w czasie ktérych pracownicy zapewniaja trening i porady pracownikom
organizacji pozarzgdowych, lub przeprowadzajg warsztaty dla dzieci.

6.4.2 Wolontariat miedzynarodowy

Wolontariat zagranicg w czasie wakacji czy w roku przerwy przed studiami zyskuje
coraz wieksza popularnos¢. Istniejg rézne miedzynarodowe mozliwosci wolontariatu.
Uczestnicy moga zaangazowac sie w dziatalnos¢ humanitarng lub pomoc ofiarom
kataklizméw, poprzez prace wolontariuszy ONZ, lub innych humanitarnych
organizacji non-profit. Mogg tez zaangazowac sie w prace Wolontariatu
Europejskiego. Obie wymienione opcje wymagaja poswiecenia czasu od kilku
miesiecy do roku. Jednakze istnieja takze opcje kilkudniowe lub kilkutygodniowe.
Mozna na przyktad zaangazowac sie w obozy letnie lub inne programy dla dzieci i
mtodziezy lub pomagac na farmach ekologicznych. Te mozliwosci znajdziesz na
stronie projektu: www.yourkite.org.
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6.7 Rodzaje wolontariatu dla mtodziezy

Ogolnie rzecz biorac kazdy, niezaleznie od wieku, ptci czy pochodzenia, moze by¢
wolontariuszem. Mimo tego, dziatalno$¢ woluntarna powinna odpowiadac umiejetnoscia
lub preferencjg konkretnej grupy wiekowej.

Dzieci moga pomagac sadzgc kwiaty, wynoszac $mieci czy opiekujac sie zwierzetami w
schronisku. Takie zadania s3 z reguty natychmiastowe i jednorazowe.

Mtodziez moze zaangazowac sie w dziatalnos¢, ktéra pochtania wiecej czasu, ktéra jest
zaréwno okazjonalna, a takze ciggte, ale taka praca powinna by¢ biezaca i aktywna. Jest
to bardzo motywujace i satysfakcjonujace, by od razu zobaczy¢ rezultaty swojej pracy.
Jednakze mtodziezy potrzebne jest wsparcie koordynatora. On tez powinien zapewnic¢ im
uznanie za wykonang prace i pozwoli¢ na Swietowanie.
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ROZDZIAt 7 Doradztwo zawodowe

7.1 Podstawowe informacje

Celem tego rozdziatu jest wsparcie Cie podstawowymi informacjami o rynku pracy dla
mtodych ludzi, z ktérymi bedziesz sie spotykat. Pomozemy Ci zainspirowac ich do
przemyslenia swoich sciezek kariery. Otrzymasz wiedze dotyczaca kluczowych
informacji na temat planowania swojej kariery, najwazniejsze terminy dotyczace rynku
pracy oraz kilka narzedzi, ktére pomoga Ci oceni¢ zawodowe predyspozycje. Na koricu
rozdziatu zaproponujemy Ci kilka ¢wiczen, ktore bedziesz mogt wykorzystac podczas
spotkan z mtodziezga. Nie musisz wykonac wszystkich scenariuszy - tylko te najbardziej
odpowiednie dla Ciebie i stuchaczy. Nie wahaj sie ich zmodyfikowag, jesli uznasz to za
niezbedne.

Znajdz czas na wtasciwe wykonanie wszystkich ¢wiczen i zadan opisanych ponizej. Laczy
sie to z wyszukiwaniem odpowiednich materiatéw dla siebie i w Twoim jezyku, z
przeczytaniem zaproponowanych tekstéw oraz z przetestowaniem narzedzi, zanim
przedstawisz je mtodym ludziom, z ktérymi bedziesz sie spotykat.

Zyczymy Ci powodzenia!

7.2 Zacznijmy!

“Jaki zaw6d chciatbym wykonywaé w przysztosci?” Czy pamietasz, kiedy po raz pierwszy
zadate$ sobie to pytanie na serio? Kim chciate$ by¢? Dlaczego wybrates$ ten zaw6d?
Zastandw sie chwile i zapisz odpowiedzi:

*  Miatem......... lat, kiedy po raz pierwszy powaznie zastanowitem sie nad tym, kim chce by¢
w przysztosci.

* ChAatem ZOSAC ... s

e Wybratem ten zawod, Do........ccceeeerineerreeee e

Jesli Twoje studia, dziatalno$¢ wolontariacka, hobby czy praca s3 podobne do zawodu,
ktory rozwazate$ w przesztosci i jesli jestes$ z nich usatysfakcjonowany, to masz
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szczescie. Wiekszos¢ mtodych ludzi nie ma pojecia, kim chcieliby by¢ w przysztosci
lub ich decyzja jest przypadkowa, w zaleznosci od zawodéw, z ktérymi sie juz spotkali.
Z reguty s3 to zawody takie jak nauczyciel,

sprzedawca, policjant, lekarz, aktor itp. Dlatego tez jest ogromnie wazne, by
rozszerzy¢ ich horyzonty w tym zakresie, pokazac¢ inne, nowe zawody z ciekawymi
perspektywami na rozwéj (wiecej na ten temat w rozdziale: O przysztych zawodach).
Czasem mtodzi nie s3 gotowi nawet na myslenie o swojej karierze zawodowej, czy w
ogole o przysztosci. W takim wypadku lepiej rozpoczac rozmowe od pytania, jak
wyobrazajg sobie siebie w wieku 30 lat, gdzie bedg zyli, jak bedzie wygladac ich dom
czy mieszkanie, jakich ludzi widza dookota, w jaki sposéb spedzajg dzien itp.

Kontynuujmy z Twoimi wspomnieniami. Czy otrzymates jakas pomoc w wyborze
swojego zawodu? Skad wiedziates, ze ten zawo6d bedzie dla Ciebie odpowiedni? Jak
dopasowates do niego swoja dalsza edukacje? Zastanow sie i zapisz odpowiedzi:

Taka pomoc w wyborze zawodu otrzymatem i od nastepujacych
ludzi/organizaCii/INSTYTUCHT: ot
Nie otrzymatem zadnej pomocy w wyborze zawodu. Poradzitem sobie sam. Teraz mysle, ze

tak zaplanowatem dalszg @dUKACIE: ...ttt
. Inne decyzje, ktére podjatem, to:

Jesli ponownie bytes$ w stanie udzieli¢ odpowiedzi na wszystkie powyzsze pytania,
jestes szczesciarzem. Wiekszos¢ mtodych ludzi nie planuje swojej Sciezki kariery i nie
otrzymuje zadnej profesjonalnej pomocy w odkryciu swoich mocnych i stabych stron
(wiecej na temat tego, jaka pomoc moga uzyskac w: Doradztwo zawodowe —z czym to
sie je?).
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7.3 Bycie autorytetem

Zaktadajac, ze bedziesz spotykac sie z duzo mtodszymi od siebie ludzi, musisz
zaakceptowac to, ze najpewniej bedziesz dla nich autorytetem. Autorytet to osoba,
ktorej przyktad, sukces, zachowanie, doswiadczenie itp. moze by¢ powtérzone przez
innych. Nie musisz by¢ ekspertem w doradztwie zawodowym. Twoj3 rol3 jest
zainspirowanie ich, sprawienie, ze uwierza w siebie (,,tak, potrafisz!”),

przekazanie im podstawowych informacji.

Potencjalny wptyw Twoich rad na przyszte decyzje podjete przez Twoich stuchaczy bedzie wigkszy,
jesli:

* uzyjesz przyktadoéw z wtasnego zycia,

*  wjasny sposob wyjasnisz najwazniejsze punkty swojego przekazu,

* uzyjesz prostego jezyka i konstrukcji, takze prostych fraz,

*  bedziesz zadawac pytania, zeby podtrzymac zainteresowanie mtodych Twoja
wypowiedzig,

*  wspomnisz, co zrobitbys inaczej, gdybys$ byt znéw w wieku swoich stuchaczy,

*  zostawisz wystarczajaco duzo czasu na pytania i pozwolisz mtodziezy zapytac o to,
co naprawde ich martwi i czego naprawde chcieliby sie dowiedzie¢.

Pamietaj tez, Ze lepiej powiedzie¢ mniej, za to dosadniej, niz méwic duzo, ale pobieznie.
Postaraj sie skupi€¢ na tym, co jest naprawde wazne. Przed spotkaniem zapisz sobie
maksymalnie trzy kluczowe przestania. Na przyktad, jesli studiujesz informatyke lub jeste$
programistg, Twoja lista najwazniejszych rzeczy do przekazania moze wygladac w
nastepujacy sposob:

* uczenie sie to zabawa, jesli sam wybierasz, czego chcesz sie uczy¢,
*  znajomos¢ angielskiego to bilet wstepu do catego swiata,
*  ksiazki o tematyce science fiction stymuluja wyobraznie.

Ludzie kochaja przyktady z zycia i historie. Bytoby sSwietnie, gdybys mégt podzielic sie
kilkoma z Twojego zycia; takimi, ktére zilustruja to przestanie, jakie chcesz zaprezentowac.
Dzieki nim Twoi stuchacze beda mogli lepiej zrozumiec i zapamietac Twoja wypowiedz.

Na przyktad, zamiast méwi¢, ze znajomosc jezykéw obcych jest dzi$ bardzo wazna,
opowiedz historie: "Gdy miatem kilkanascie lat, grupa turystéw z Ameryki odwiedzita moje
miasto. Zapytali mnie o droge do naszej biblioteki. Mimo tego, ze miatem lekcje
angielskiego w szkole, nie potrafitem im opisac drogi. Myslatem, ze umre ze wstydu! Wtedy
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zdecydowatem sie, ze naucze sie na pamie¢ nowych stéwek, bede odrabiac prace domowgq i
nawet, ze bede uczyc sie angielskiego w wolnym czasie, korzystajqc z Internetu. Dzis, dzieki
dobrej znajomosci tego jezyka, pracuje w miedzynarodowej firmie”.

zn

Mozesz tez zostac "przetestowany” przez stuchaczy. Moga zadawac pytania prowadzace do
Lnieprawidtowych” odpowiedzi w srodowisku szkolnym (np. ze zrezygnowates ze studiow,
bo byty zbyt nudne). Po prostu badz szczery!
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7.4 Doradztwo zawodowe - z czym to sie je?

Gdy poprosilismy Cie o przypomnienie sobie, czy otrzymate$ pomoc w wyborze
zawodu i jakiego rodzaju pomoc to byta, na mysli mielisSmy to, czy otrzymate$ pomoc
doradcy zawodowego. Doradztwo zawodowe oznacza wsparcie ludzi (niekoniecznie
mtodych) i pomoc im w podjeciu decyzji zwigzanych z edukacja (tj. jaka szkote
wybrac), z wyborem szkolenia / kursu (np. jakiego nowego jezyka obcego powinni
zaczac sie uczyc) lub z tym, jaki zawod wybraé. Dotyczy to tez pomocy tym, ktérzy
maja juz prace, ale chcieliby sie douczy¢, przekwalifikowaé, zmieni¢ zawéd czy tez
rozwingc go w inny sposob.

Doradztwo zawodowe sktada sie z:

informacji o karierze — zapewnianie informacji na temat, na przyktad: ktére zawody
sg potrzebne na rynku pracy, z ktérymi zawodami wiaze sie najwieksze ryzyko
bezrobocia, jakie sg konkretne zadania w danym zawodzie i na danym stanowisku,
jaka szkote/kurs trzeba ukonczy¢, aby méc pracowaé w danym zawodzie, ktére
zawody wymagaja egzamindw certyfikacyjnych réznych umiejetnosci, jakie
umiejetnosci s3 najwyzej cenione przez pracodawcoéw, jak ztozy¢ podanie o prace itp.

porad dotyczacych kariery — zapewnianie doradztwa na podstawie konkretnych
spraw konkretnych ludzi (tj. ocena czyichs mocnych i stabych stron,
przyporzadkowanie zawodu, ktéry jest dla danej osoby najbardziej odpowiedni).

Informacje dotyczace zawodéw sg coraz czesciej dostepne w Internecie.
W Polsce najdoktadniejsze informacje o réznorakich zawodach znalezé mozna na

stronie: www.praca-enter.pl. Ten portal zawiera katalog ponad 130 zawodéw
opisanych w nastepujacy sposéb:

»  jakie s3 gtéwne zadania, ktére wykonuje sie na danym stanowisku,
e gdzieiw jakich warunkach sie pracuje,

* jakie umiejetnosci sg potrzebne do pracy,

» jakistyl pracy zwigzany jest z danym zawodem,

*  jak zdoby¢ dany zawéd,

e uzyteczne linki,

* lista zawodoéw podobnych do ogladanego.

Na stronie znajdziesz takze:
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*  przewodnik po rynku pracy (jak szukac pracy, jak szuka¢ pracy zagranicg, jak zdoby¢
doswiadczenie, jak rozwing¢ umiejetnosci zawodowe, jak wybrac zawéd, jak zatozy¢
wtasny biznes, jak otrzymac zasitek dla bezrobotnych),

* narzedzie o nazwie "Twdj Potencjat”, ktore pozwoli Ci ocenic¢ swoje umiejetnosci
i kwalifikacje (wiecej o tym w: Jaki kolor ma Twéj spadochron?).

Warto tez zapoznac sie z katalogiem zawodéw przedstawionym na oficjalnej stronie
Ministerstwa Pracy i Polityki Spotecznej (cho¢ od pewnego czasu nie byt uaktualniany):
https://doradca.praca.gov.pl/d2k5/zawody.

Inng popularng strong, ktérg mozna poleci¢ w Polsce, jest www.pracuj.pl. Mozna tam nie
tylko nauczyc sie w jaki sposéb pisac CV (na podstawie gotowych szablonéw), zapoznac
sie z gtownymi trendami (tj. ktére zawody sa najbardziej poszukiwane przez
pracodawcow), ale takze wzigc udziat w symulacji rozmowy kwalifikacyjnej i nauczyc sie
jak szuka¢ pracy oraz jakich btedéw unika¢. Mozna tam réwniez stworzy¢ swoj profil
pracownika (widoczny dla pracodawcéw) oraz odpowiadac na oferty pracy.

W Rumunii mtodzi ludzie moga znalez¢ informacje o pracy dostepnej na rynku poprzez
specjalne strony internetowe, takie jak:

Narodowa Agencja Pracy, gdzie ludzie mogg szuka¢ pracy, a firmy dodawac oferty:
http://www2.card-profesional.ro/,

https://cariera.ejobs.ro/ - ten portal dziata jak tablica ogtoszen o pracy, ale zapewnia takze
ustugi doradztwa zawodowego online (historie o sukcesach, artykuty z poradami na temat
CV, rozmoéw kwalifikacyjnych, ktére kompetencje rozwing¢ itp.)

www.hipo.ro - strona réwniez dziata jak tablica ogtoszen, rowniez zapewnia ustugi
doradztwa zawodowego online (historie o sukcesach, artykuty z poradami na temat CV,
rozmoéw kwalifikacyjnych, ktére kompetencje rozwinac itp.)

www.myjob.ro - ta strona takze dziata jak tablica ogtoszen, tez zapewnia ustugi
doradztwa zawodowego online (historie o sukcesach, artykuty z poradami na temat
CV, rozméw kwalifikacyjnych, ktére kompetencje rozwing, itp.)

Doradztwo zawodowe - cho¢ potrzebuje indywidualnego podejscia — przeprowadza
sie albo w rozmowach w cztery oczy, albo w matych grupach. Moga przyja¢ forme
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warsztatéw dotyczacych planowania kariery (jedng najpopularniejszych
metodologii planowania kariery jest tzw. ,,Spadochron”; wiecej o tym sposobie, na
ktorej bazowany jest kurs w: Jaki kolor ma Twéj spadochron?

W Polsce mozna skorzystac z bezptatnej pomocy doradcy zawodowego w
nastepujgcych instytucjach/organizacjach:

*  Powiatowe Urzedy Pracy — cho¢ ustuga dostepna jest tylko dla
zarejestrowanych bezrobotnych,

*  Centra Informacji i Planowania Kariery Zawodowej, dziatajace w kazdym z 16
Wojewddzkich Urzedéw Pracy. Centra oferuja doradztwo indywidualne,
warsztaty grupowe oraz wsparcie psychologa. Sg agencjami pracy i oferuja
ustugi dostepne sa dla wszystkich,

*  akademickie biura karier — ustugi dostepne dla student6éw i absolwentéw danej
uczelni wyzszej; dziataja w wiekszosci szkét wyzszych,

*  Ochotnicze Hufce Pracy to panstwowe jednostki, ktérych celem jest
zapobieganie przez spotecznym wykluczeniem mtodych ludzi (w tym przed
bezrobociem). Oferuja doradztwo zawodowe i inne ustugi zwigzane z
zatrudnieniem (tj. Mobilne Centra Informacji Zawodowej, kluby pracy,
Mtodziezowe Centra Kariery). Wiecej na:www.ohp.pl,

*  poradnie pedagogiczno-psychologiczne oferujg szeroki wyb6r ustug dla dzieci i
ich rodzicéw, w tym doradztwo i informacje zawodowe,

*  publiczne gimnazja - szkolny doradca zawodowy powinien dostarczy¢
informacje o réznych profesjach, potencjalnych liceach, ktére ktos moze
wybra¢, oraz pomdc oceni¢ umiejetnosci i predyspozycje,

* organizacje pozarzgdowe dziatajgce na polu aktywnosci zawodowej,
przeciwdziatania bezrobociu i wspierania przedsiebiorczosci. Aby znalez¢ taka
w Twojej okolicy, odwiedz baze najwiekszych organizacji pozarzagdowych w
Polsce www.bazy.ngo.pl i wybierz: przeciwdziatanie bezrobociu, wsparcie
przedsiebiorczosci,

* inneinstytucje i organizacje, np. lokalna biblioteka publiczna, jesli taka
dziatalnos¢ jest potrzebna i s3 na nig fundusze. Poszukaj informacji w okolicy.

Aby uzyskac¢ profesjonalne doradztwo zawodowe w Rumunii, nalezy udac sie do tych
miejsc:

* doradztwo zawodowe zapewnione przez lokalne agencje pracy;

* doradztwo zawodowe zapewnione przez organizacje pozarzagdowe skupiajgce sie na
pomaganiu mtodym ludziom w wejsciu na rynek pracy;

* doradztwo zawodowe zapewnione przez szkoty i uniwersytety poprzez biura i
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centra karier;

* wyspecjalizowane strony www, takie jak www.testcariera.ro/,
http://consilieresiorientare.ro/;

* ostatnio niektére firmy stworzyty wtasne programy i centra zarzadzania kariera.

7.5 Gtowne zagadnienia niezbedne do wyboru
zawodu

Proponujemy Ci, zeby$ uswiadomit swoim mtodym stuchaczom gtéwne zagadnienia, o
ktorych muszg wiedzieé, zanim zdecyduja sie na konkretny zawéd.

* Tojestich decyzja, jaki zawod wybiora — gdyz to ich zycie od niej zalezy!
Moze sie zdarzyc, ze rodzina czy przyjaciele beda ich zacheca¢, zeby zostali
lekarzem, prawnikiem, rolnikiem, albo zeby przejeli rodzinng firme itp. Jednak
oni powinni szukac¢ wtasnej drogi.

*  Wyb6r zawodu nie musi by¢ wyborem na cate zycie. Z wiekiem ich
zainteresowania i wartosci sie¢ zmienia, podobnie warunki od nich
niezalezne, dlatego tez powinni zachowac elastycznosc i by¢ otwartym na
co$ nowego, nawet jesli ciezko jest im sobie to teraz wyobrazié.

Gdy beda rozwazac swojg zawodowg przysztos¢, muszg wzigc pod uwage takze:

* swoje predyspozycje, takie cechy jak temperament czy zdolnosci, ktére
moga dany zaw6d uczynié dla nich tatwiejszym, badz trudniejszym (np.
argumentowanie, orientacje w terenie, site, koordynacje ruchowsg, stuch),

*  swoje wartosci, czyli co jest dla nich wazne: niezalezno$¢, akceptacja, respekt,
harmonia, piekno, pomoc innym, rodzina, pieniagdze itp. Niektére zawody
umozliwiaja realizacje konkretnych wartosci, np. zawéd opiekuna oséb
starszych umozliwia pomoc innym,

* swoje zainteresowania, czyli jakie dziatanie im sie podoba, co ich angazuje i
uszczesliwia. Zachec ich do sprobowania czegos nowego i zdobycia
doswiadczen w wielu réznych dziedzinach — moze akurat jakas konkretna
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dziedzina tylko czeka na odkrycie? Zarekomenduj wolontariat i podaj za przyktad
wiasne doswiadczenie wolontariackie (jesli je posiadasz), aby pokazac, ze taka
praca pomaga w rozwoju osobistym,

»  trendy narynku pracy, czyli realne mozliwosci pracy w danym zawodzie.
Powinni poszuka¢ trendéw dotyczgcych zawodoéw, ktére ich interesuja,
sprawdzi¢ ktére zawody ,,wymieraj3”, tj. w ktérych bedzie bardzo trudne lub
prawie niemozliwe znalezienie pracy, ktére zawody s3 deficytowe (czyli jest
duza szansa na znalezienie w nich obecnie pracy) i ktére s3 zawodami
przysztosci (mozna przewidzie¢, ze z takim zawodem bedzie mozna z tatwoscia
znalez¢ prace w przysztosci; wiecej o tej ostatniej kategorii zawodéw w: O
zawodach przysztosci),

*  mobilnos¢, czyli ich gotowos¢ do przeprowadzki do innego miasta czy kraju. Czy
chcieliby zostac tam, gdzie sie urodzili lub studiowali, czy tez nie maja nic
przeciwko zmianie miejsca zamieszkania?

7.6 O zawodach przysztosci

Wraz ze Swiatem ewoluuje rynek pracy. Wyjasnij swoim mtodym stuchaczom, ze najlepiej
bytoby wybrac taki zawéd, ktéry wykazuje potencjat do znacznego wzrostu popularnosci.
Kluczem jest takie zaplanowanie kariery, aby ich wybrany zawéd byt pozadany za kilka
lat, a nie wyeliminowany.

Dlatego tez fundamentalne jest, zeby znalezc¢ informacje o dtugoterminowych trendach
na rynku pracy —w roznych zaufanych zrédtach, zaréwno internetowych, jak i
analogowych. Zawsze weryfikuj informacje, ktorg otrzymasz, bo wybér zawodu jest zbyt
istotny, zeby bazowac go na jednym tylko zrédle.

Oto przyktady najpopularniejszych trendow:
*  starzejace sie spoteczenstwo sprawi, ze zwiekszy sie zapotrzebowanie na
pracownikow stuzby zdrowia, takich jak lekarze, pielegniarki, fizjoterapeuci,

pielegniarze domowi i farmaceuci;

*  zciggtym rozwojem technologicznym wzrosnie rynek pracy dla informatykéw i
pracownikéw dziatu IT, np. programistow, specjalistow bezpieczenstwa,
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administratoréw sieci;

* alternatywne Zrodta energii takie, jak energia wietrzna, stoneczna i biopaliwa
stworzg nowe Sciezki mozliwosci kariery — od mechanikéw do naukowcow i
inzynieréw, gdyz te rodzaje energii beda coraz wazniejsze;

* poniewaz nadal rozwijac sie bedzie Swiatowa gospodarka, potrzebni beda
specjalisci od prawa miedzynarodowego, podatkéw, prawa pracy czy regulacji dot.
srodowiska w réznych krajach;

* Swiat marketingu dotyczy edukacji konsumenckiej, dlatego potrzebni beda
specjalisci w zakresie blogéw, newsletteréw, artykutéw online, panstwowych
dokumentéw oraz przygotowywania raportéw.

7.7 Jakiego koloru jest Twéj spadochron?

.Jakiego koloru jest Twéj spadochron?” to Swietny podrecznik dla ludzi poszukujgcych
pracy i tych, ktorzy chca zmieni¢ zawdd, opublikowany przez Richarda Bollesa,
przettumaczony na 21 jezykéw raz na biezgco aktualizowany. Autor zacheca do
znalezienia takiej pracy, ktéra nada zyciu nowe znaczenie. Pyta o umiejetnosci, z
ktorych korzystamy z przyjemnoscia, i w jakich dziedzinach chcieliby$my ich uzywac.
Daje tez mnéstwo praktycznych porad w jaki sposéb szuka¢ pracy. Mocno zachecamy
Cie do przeczytania tej ksigzki. Moze ona zmienic to, w jaki spos6b myslisz o swojej
karierze.

Kluczem do warsztatéw dotyczacych planowania kariery w tej metodologii jest
znalezienie swoich ,talentéw” — zdolnosci (mocnych stron), dzieki ktérym w
niektérych dziedzinach mozemy uzyska¢ ponadstandardowe wyniki i ktére dajg nam
satysfakcje. Zdolnosci mozna odkry¢ poprzez poszukiwanie swoich osiggnieé. Kazdy
ma osiggniecia — oznacza to rzeczy, z ktérych jesteSmy szczeg6lnie dumni. Nie musza
by¢ olbrzymim sukcesem, takim jak wygranie konkursu. W przypadku mtodziezy
gimnazjalnej moga to by¢, na przyktad: organizacja wspaniatej imprezy urodzinowej,
bardzo dobra opieka nad psem, czy pomoc koledze w przygotowaniu do
sprawdzianu z fizyki. Kolejnym krokiem jest znalezienie zawodéw, w ktérych mozna
wykorzystac takie zdolnosci. Ich identyfikacja wymaga wiedzy o zawodach, dlatego
tez powinna by¢ przeprowadzona z doradcg zawodowym lub poprzez narzedzie
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online posiadajgce algorytm taczacy zdolnosci z odpowiednimi zawodami.
Istniejg przynajmniej dwa narzedzia online oparte na tej metodologii:

eParachute — stworzone przez Richarda Bollesa i jego zesp6t, dostepne w jezyku
angielskim za niewielka optata: http://eparachute.com/,

Twéj Potencjat - polskie narzedzie stworzone przez Fundacje Inicjatyw Spoteczno-
Ekonomicznych, dostepne na stronie www.praca-enter.pl. Gorgco zachecamy do
rejestracji na tej stronie i poSwiecenie ok. 2-3 godzin na identyfikacje Twoich
osiagnie¢, wyborze Twoich zdolnosci, ktore kryja sie za tymi osiggnieciami oraz
opisanie swojego wymarzonego miejsca pracy. Narzedzie potgczone jest z
katalogiem ponad 130 zawod6w. Po ukoriczeniu wszystkich etapéw otrzymasz liste
10 zawododw, ktére moga by¢ odpowiednie dla Ciebie.

Aby przeczytac wiecej o samej metodologii, zajrzyj na strone Roberta Bollesa:
http://www.jobhuntersbible.com/.
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