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DIAGNOZA TALENTOW | TRENING KOMPETENCII — 40 godzin

Opis

Wychowankowie pieczy zastepczej, dos¢ czesto majg zanizone poczucie wiasnej wartosci
oraz posiadajg niewystarczajgce przekonanie o wtasnej skutecznosci. Choc¢ jest to pewna
generalizacja, mozna pokusi¢ sie o zatozenie, ze ci mtodzi ludzie czesto po trudnych
przejsSciach majg podejscie do zycia lekko pesymistyczne, z tendencjg do myslenia
w kategoriach probleméw i z tatwoscig potrafia dostrzega¢ mankamenty otaczajgcej
rzeczywistosci. Przeprowadzenie diagnozy talentdw oraz kontynuowanie pracy na ich
mocnych stronach potgczone z ksztattowaniem i wzmacnianiem kompetencji spotecznych
moze znaczgco zmienic ich sposéb myslenia o sobie i Swiecie, zwiekszy¢ zdolnosé rozumienia
innych ludzi oraz zwiekszy¢ ich umiejetnosci adaptacyjne. W tej czesci projektu dziatania
warsztatowe, prowadzone metodami aktywnymi, skoncentrowane sg wokot poszerzania
Swiadomosci uczestnikéw oraz budowania ich umiejetnosci spotecznych odnosnie:

- identyfikowania swoich zasobdéw i talentéw,

- wskazywania dominujgcych cech osobowosci,

- jakosci swojej samooceny i poczucia wtasnej wartosci,

- identyfikowania swoich mocnych stron oraz obszaréw do rozwoiju,

- rozpoznawania preferencji i predyspozycji zawodowych,

- budowania poczucia skutecznosci wtasnej,

- motywacji do zmian i wytrwatosci w realizowaniu celéw,

- kierowania sie warto$ciami, potrzebami i mozliwos$ciami,

- wyznaczania sobie celdow osobistych i zawodowych,

- zarzadzania zmiang,

- inteligencji emocjonalnej i empatii,

- skutecznej komunikacji i zarzadzania emocjami,

- radzenia sobie z konfliktami i rozwigzywania ich,

- wspotpracy w grupie i pozytkowania rél grupowych.

Metody prowadzenia zajec:
mini-wyktad, case study, dyskusja grupowa, praca indywidualna i w parach, praca w matych
grupach, odgrywanie scenek, brain storming.

Stosowane pomoce dydaktyczne:

flipchart, papier do flipcharta, mazaki, rzutnik multimedialny, gtosniki, laptop, kartki A4,
kredki, dtugopisy, podktadki, materiaty do kreatywnej pracy warsztatowej dostarczone przez
trenera.
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Cele

Wzrost Swiadomosci swoich mocnych stron i talentéw.
Zwiekszenie wiedzy o swoim charakterze i predyspozycjach.
Wzmocnienie poczucia wtasnej wartosci i skutecznosci oraz motywacji proaktywne;j.
Budowanie wiedzy i kluczowych kompetencji spotecznych takich jak:

=  stawianie celow i skuteczne realizowanie zadan,

=  zarzadzanie swojg motywacja,

=  komunikowanie sie z innymi i prezentowanie siebie,

=  projektowanie i wprowadzanie zmian w zyciu,

= zarzadzanie stresem i emocjami,

=  radzenie sobie z konfliktami,

= umiejetno$¢ wspodtpracy i adaptacji.

PwnNhpE

5. Dostarczenie zbioru technik przydatnych w odnajdywaniu mocnych stron u siebie
i uinnych.

6. Zwiekszanie efektywnosci w zakresie coachingowego stylu myslenia i dziatania
oraz projektowania i wdrazania zmian.

Program

Trening kompetencji oparty jest o prace w ramach 9 modutéw:
Modut 1 : zasoby, mocne strony, talenty

Modut 2: wartosci, charakter i predyspozycje

Modut 3 wartosci, priorytety, cele i zadania

Modut 4: motywacja do zmiany i wprowadzanie zmian

Modut 5: potrzeby zawodowe i prywatne

Modut 6: komunikacja w oparciu o potrzeby i empatie

Modut 7: konflikty i radzenie sobie w trudnych rozmowach
Modut 8: wspotpraca i podejscie wygrany-wygrany

Modut 9: podsumowanie i sesja wzmacniajgca.

Modut 1 : Zasoby, mocne strony, talenty

Zadaniem tego modutu jest poszerzenie $wiadomosci uczestnikdw odnosnie szans oraz
zagrozen zwigzanych z ich decyzjami zawodowymi oraz wyborem sciezki kariery. Mtodzi
ludzie uczg sie identyfikowac swoje zasoby: fizyczne, intelektualne, emocjonalne, spoteczne.
Wzrasta ich umiejetnos¢ méwienia o swoich mocnych stronach i obszarach rozwojowych.
Zdobywajac wiedze o sobie uczestnicy trenujg tez autoprezentacje oraz aktywne stuchanie.

Mini analiza zasobdw (zatacznik 1.1)

Analiza ta umozliwia zidentyfikowanie indywidualnych: predyspozycji, preferencji oraz
talentow. Wykorzystujgc metaforyczng bajke o ,,mnichu i cegtach” uczestnicy zauwazaja, ze
tak samo im, jak i innym, czasem zdarza sie zaniza¢ swojg warto$¢ oraz umniejszaé swoim
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dokonaniom. W rezultacie sg zacheceni do zmiany perspektywy, a dokfadniej jej poszerzenia

Fundacja Piekny Swiat

oraz przeramowania (reframing) umystu z koncentracji na wadach i brakach na skupienie sie
na zaletach, pozytywach istniejgcych zasobach.

Test mocnych stron opartych o talenty i wartosci i omowienie

http://www.viacharacter.org/www/

Analiza testem pokazuje uczestnikom ich wartosci oraz mocne strony zwane jako ,strengths”
»sity”. Dzieki wiedzy z wczes$niejszych warsztatdw i wykorzystaniu na przyktad

nastepujgcych metod:

NARZEDZIE SPP- MAPA-COACHING SZCZESCIA (zatacznik 0.2)

NARZEDZIE LUX-COACHING KARIERY (zatacznik 0.3)

STYLE KOMUNIKACII- TEST DLA UCZESTNIKOW (zatacznik 0.5)

uczestnicy sg juz w stanie duzo tatwiej zauwaza¢ swoje mocne strony oraz prezentujg siebie

zdecydowanie odwazniej i w bardziej pozytywny sposdb.

Wywotywanie pierwszego wrazenia i prezentacje siebie (zatacznik 1.1.1)

W toku éwiczen wymagajgcych stawania przed widownig, uczestnicy na tym etapie lepiej
radzg sobie z reakcjami audytorium oraz wtasnymi ograniczeniami odnosnie wystgpien
publicznych. Dodatkowym wzmocnieniem jest dla nich wiedza, ktérg zdobywajg w tym
momencie odnosnie praw rzadzgcych cztowiekiem przy auto-prezentacji, co jest sytuacja
czasem poréwnywang przez psychologéw do stresu na polu walki i spotkania twarzg w twarz
z dzikim zwierzeciem jak np. lew. Uczestnicy dowiadujg sie o zasadach proksemiki, zasadach
utrzymywania kontaktu z innymi oraz skutecznego prezentowania tresci.

Modut 2: Wartosci, charakter i predyspozycje

Mitody cztowiek czasem wydaje sie zaglowcem, ktdéry czasem nie wie dokad ma ptyngé ani
jaka ma moc w zaglach i zdolnos$ci manewrowe. Poznajgc swoje wartosci i rozpoznajac
gtéwne cechy charakteru (zamiennie tutaj dla uproszczenia nazywanego osobowoscig)
uczestnik zdobywa wiedze, ktéra utatwia mu w przysztosci podejmowanie decyzji o
predyspozycjach, ktére chciatby rozwija¢, mocnych stronach na ktérych chce opieraé kariere
oraz swoich preferencjach, dzieki czemu bedzie mu tatwiej ,sterowaé” sobg w kierunku
wyznawanych wartosci.

Mini-analiza wartosci (zatacznik 1.2)

W celu lepszego zrozumienia jakimi wartosciami kierujg sie ludzie pozytkujemy w tym
miejscu bajke metaforyczng o , profesorze i kamieniach” z jednoczesnym odgrywaniem tej
scenki. Dzieki wykorzystaniu rekwizytdw uczestnicy widzg, ze kazdy z nas kieruje sie w zyciu
wartosciami nadrzednymi i niepodwazalnymi, za ktére wrecz ,gotéw jest pdjs¢ na wojne”.

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwdj

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Projekt jest wspotfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego


http://www.viacharacter.org/www/

A
T 7
ot o < A. 7
P, WIOSENNY < \%\1 >
’ INKUBATOR < >
INNOWAC)JI ; ; P
4V 'NNOWACI Fundacja Piekny Swiat

Jednoczesnie uswiadamiajg sobie, ze zycie wypetnione jest mndstwem mniejszych potrzeb i
priorytetéw, ktére czasem mogg zaciera¢ nam obraz tego co naprawde wazne i do czego
nalezy dazy¢.

Test charakteru/osobowosci i omdwienie https://www.16personalities.com/pl

Od poczatkdw dziejow ludzkosci zawsze usitowalismy jako$ samych siebie opisac, lub
sklasyfikowa¢, bo kiedy cztowiek umie co$ nazwaé redukuje sie jego lek zwigzany z
nieznanym oraz wzrasta poczucie kontrolowalnosci ,znanego”. Zaczynajgc od czterech
temperamentdw stworzonych przez starozytne cywilizacje — sangwinika, choleryka,
melancholika i flegmatyka— do ostatnich osiggnie¢ w zakresie psychologii, ludzie
niestrudzenie poszukiwali dobrego, niezawodnego sposobu na uksztattowanie jasno
okreslonego modelu dla czego$ tak skomplikowanego i ptynnego w swej naturze jak ludzka
osobowosé/charakter. Choé¢ nadal jestesmy dalecy od tego, to jednak wspdtczesne modele
wyjasniajg wiekszo$s¢ cech naszej osobowosci i przewidujg z duiym stopniem
prawdopodobienstwa nasze zachowanie w konkretnych okolicznosciach.

Model 16personalities.com ukazuje pie¢ aspektow osobowosci, ktére w potaczeniu,
zdefiniujg typ osobowosci: Umyst, Energie, Nature, Taktyke i Identyfikacje. Kazdy z tych
aspektow powinien by¢ widziany jako dwustronne kontinuum, z opcjg neutralng w samym
srodku. Po zakonczeniu testu uczestnik widzi procent, ktéry jest po prostu wyznacznikiem
sity jego preferencji i wskaze pdzniej gtdwna kategorie w ktérej sie miesci.

UMYSt
Ten aspekt wskazuje na to w jaki sposéb przebiega nasza interakcja z innymi:

= jednostki introwertyczne (I) wolg zajecia wykonywane w samotnosci, myslg zanim co$
powiedzg, meczy ich interakcja spoteczna;

= jednostki ekstrawertyczne (E) wolg zajecia zespotowe, myslg w trakcie wypowiedzi i
dotadowujg swoje baterie poprzez interakcje spoteczna.

ENERGIA
Drugi aspekt okresla sposdb naszego postrzegania Swiata i przyswajania informaciji:

= jednostki kierujgce sie intuicjg (N) sg obdarzone wyobraznig, polegajg na swojej
intuicji, s3 pochtoniete pomystami i koncentrujg sie na prawdopodobnych, przysztych
wydarzeniach;

= jednostki realistyczne (S) mocno stgpajg po ziemi, polegajg na swoich zmystach, sg
pochtoniete sprawami praktycznymi i koncentrujg sie na przesztosci.

NATURA
Ten aspekt okresla sposdb podejmowania przez nas decyzji i radzenie sobie z uczuciami:
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= jednostki kierujgce sie logikg (T) sg wymagajace, kierujg sie intelektem, koncentrujg
sie na obiektywizmie i racjonalizmie;

= jednostki kierujgce sie zasadami (F) sg wrazliwe, idg za swoim sercem, koncentrujg
sie na harmonii i wspoétpracy.

TAKTYKA
Ten aspekt odzwierciedla nasze podejscie do pracy, planowanie i podejmowanie decyzji:

» jednostki dziatajgce w oparciu o plany (J) s3 osobami stanowczymi, wolg kierowac sie
jasno sformutowanymi zasadami i wytycznymi, terminy wykonania pracy sg dla nich
Swietoscig, poszukujg odosobnienia;

= jednostki poszukujgce (P) sg $wietnymi improwizatorami, wolg otwarte opcje, maja
rozluznione podejscie do pracy, poszukujg wolnosci.

IDENTYFIKACIA
Ostatnim aspektem podtrzymujgcym wszystkie pozostate jest identyfikacja i jest ona
wskaznikiem naszej pewnosci siebie dotyczgcej umiejetnosci podejmowania decyzji:

= jednostki asertywne (-A) sg stabilne emocjonalnie, spokojne, zrelaksowane, nie majg
sktonno$ci do zamartwiania sie;

» jednostki czujne (-T), ostrozne i onieSmielone, zwracajg duzg uwage na swoj
wizerunek, motywuje ich odnoszony sukces, sg perfekcjonistami.

Z takich elementoéw sktada sie kazdy z typodw osobowosci, dodatkowo te sktadowe réznie ze
sobg wspodtgrajg w zaleznosci od ich nasilenia. Mozna tu wyrézni¢ dwa poziomy systemu:

— pierwszy (wewnetrzny), ktéry definiuje nasze Role. Poziom rdl okresla nasze cele,
zainteresowania i preferowane dziatania.

drugi (zewnetrzny), to nasze Strategie. Poziom strategii okresla preferowane przez nas
sposoby wykonywania zadan i osiggania celéw.

Podstawy networkingu i sesja prezentowania siebie (zatacznik 1.2.1)

Nawigzywanie skutecznych relacji pomaga w osigganiu celéw indywidualnych jak i
biznesowych. Rozwijanie tej umiejetnosci jak i wspotpracy, kreatywnosci i poszukiwania
rozwigzan uznane zostato przez Europejskie Forum Gospodarcze za inwestycje w
najwazniejsze kompetencje przysztosci. Sieciowanie to zdolno$¢ do nawigzywania,
podtrzymywania i rozwijania kontaktédw z korzyscig dla wszystkich zaangazowanych stron.
Podczas typowych spotkan networkingowych uczestnicy majg 90’ sekund na
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zaprezentowanie siebie, tego co mogg daé innym i tego co jest im potrzebne, w czym inni
mogliby im pomdc. Przygotowanie takiego komunikatu podobne jest do pracy nad elevator
speech (wypowiedzig windowg) w ktérej jak najzwiezlej umozliwiamy poznanie siebie pod
katem celu ktéry chcemy zrealizowac ze spotkanym rozmoéwca. TresSciwe przedstawienie
siebie stowami wymaga jeszcze umiejetnosci przybrania wtasciwej postawy, dlatego oprocz
pracy z tekstem , mini-wystgpienia” uczestnicy przechodzg casting autoprezentacji przed
publicznoscig oraz poddawani sg sesji pozytywnego feedbacku (informacji zwrotnej) co uczy
ich formutowania opinii bazujgcych na faktach i doceniania mocnych stron.

Modut 3: Wartosci, priorytety, cele i zadania

By doptyngé gdziekolwiek, dobry zeglarz musi zna¢ 16dz na ktérej ptynie, tak jak cztowiek
idacy przez zycie musi zna¢ swoje wartosci. Jednakze dopiero wyznaczenie portu do ktérego
chcemy wyruszy¢ w rejs, gwarantuje nam kierunek ptyniecia. Podobnie jest z ludzmi, ktérzy
moga realizowaé wszelakie cele i zadania jednak najlepiej by byty one utozone wzgledem
wyznaczonej wczesniej wizji, ktora strategicznie roztozona jest na cele: krotko, Srednio i
dtugoterminowe. Mozna pokusié sie o stwierdzenie, ze ,,sukces- to marzenie ubrane w cel.”
Dlatego ten modut uczy mtodych ludzi wyznaczania celéw oraz nadawania im hierarchii
waznosci wzgledem ich osobistych potrzeb i mozliwosci oraz w stosunku do wyznaczonych

celéw nadrzednych i aspiracji.

Macierz wartosci (zatacznik 1.3)

Narzedzie to umozliwia usystematyzowanie zdobytej dotychczas wiedzy o wyznawanych
przez uczestnika wartosciach oraz wyznaczenie celdw rozwojowych w oparciu o wartosci
kardynalne. Pomocne w tej technice coachingowego kreowania zmian i ulepszen sg pytania
pomocnicze zawarte na arkuszu, ktdre sondujg i pogtebiajg autorefleksje. Wskazujg one tez
obszary do wzmocnienia i zachecajg uzupefniajgcego arkusz do wyznaczania celéw
operacyjnych, ktére sg mierzalne i wykonalne w najblizszym czasie. Narzedzie to umozliwia
przechodzenie od ogdtu do szczegdtu oraz od abstrakcyjnych wskazowek do konkretnych
rozwigzan.

Koto zycia (zatacznik 1.4)

Kazdy z nas funkcjonuje na réznych polach i w réznych rolach. Czasem przygladajac sie naszej
codziennosci z ,,lotu ptaka” mozemy zdziwic¢ sie jak wiele funkcji petnimy danego dnia i w ilu
sferach zycia przychodzi sie nam realizowaé. Cwiczenie to zacheca uzupetniajgcego do
samodzielnej analizy lub pogtebionej refleksji z drugg osobga. Przyglagdamy sie w nim sferom
zycia w jakich funkcjonujemy na co dzien i skalujemy naszg satysfakcje z ich wypetniania.
Wszystko to stuzy nastepnie wyznaczaniu celéw, dzieki ktérym mozemy pierwotnie poprawié
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naszg jakos$¢ funkcjonowania w tych obszarach i co wtérnie przyczynia sie do wzrostu
naszego zadowolenia z zycia na wszystkich jego polach.

Modut 4: Motywacja do zmiany i wprowadzanie zmian
Wedtug stownika jest to: stan gotowosci do podjecia okreslonego dziatania, wzbudzony
potrzebg zespdt procesdw psychicznych i fizjologicznych okreslajacy podtoze zachowan i ich
zmian. W praktyce proces motywacyjny mozemy podzieli¢ na nastepujace etapy:

= wzbudzanie energii;

= ukierunkowywanie wysitku na cel;

= selektywnos$¢ uwagi w stosunku do bodZzcéw — zwiekszenie wrazliwosci na bodzce
istotne;

= zorganizowanie reakcji w zintegrowany wzorzec;

= kontynuowanie czynnosci, dopdki warunki, ktore jg zapoczgtkowaty nie ulegng
zmianie pobudzenie emocjonalne — uczucia dodatnie (w przypadku realizacji
zamierzen) lub ujemne (w przypadku niespetnienia).

Wsrdod mtodych ludzi, ktérzy poszukujg swojej tozsamosci i nie sg pewni swojej wartosci
proces motywacyjny moze napotykac na trudnosci na kazdym jego etapie. Dlatego tak
waznym jest nauczenie uczestnikéw praw rzadzgcych motywacjg oraz sposobéw radzenia
sobie z utrudnieniami i stymulowania swojej gotowosci do podejmowania dziatania.

Dyskurs motywacyjny Pantalona (zatacznik 1.5)

Michael Pantalon, jest autorem ksigzki ,,Motywacja”, w ktérej przekonuje nas, ze wystarczy
raptem 7 minut, by sie zmotywowa¢ do dziatania przy pomocy tzw. Motywacji
Btyskawicznej. Jak sam pisze ,,Motywacja btyskawiczna to szybka i efektywna technika, ktéra
sprawia, ze ludzie podejmujg dziatanie zacheceni do odnalezienia w sobie powoddéw do tego
dziatania. Polega ona na zadaniu 6 prostych pytan, ktére inspirujg adresata do siegniecia w
gtab siebie i uSwiadomienia sobie, dlaczego chce podjgé sie jakiegos zadania”. Wykorzystujac
wiedze i dosSwiadczenie tego autora i bazujagc na wyksztatconych juz w uczestnikach
umiejetnosciach self-coachingowych kazdy otrzymuje arkusz do pracy indywidualnej lub w
parach. W tym ¢wiczeniu nad swiadomym wyznaczaniem celéw indywidualnych finalnym
zadaniem uczestnika jest wyznaczenie pierwszych krokdw mozliwych do realizacji od zaraz.

Stowa blokujace i utatwiajace zmiane (zatacznik 1.6)

Samodzielne wprowadzanie zmian w zycie wigze sie z wysokg samos$wiadomoscig oraz
determinacjg w dazeniu do celu. Uczestnicy projektu jak kazdy z nas nieustannie toczg w
swoich gtowach monologi wewnetrzne. Ich sita oddziatywania moze dodawac im wiary i sity
lub podcina¢ skrzydta. Przyjrzenie sie ksztattom naszych mysli czasem determinuje naszg
porazke lub sukces. Istniejg neurolingwistycznie i empirycznie zidentyfikowane stowa
»klucze” umystowe, ktérych stosowanie w naszych rozmowach ze sobg jest duzo bardziej
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korzystne dla naszego samopoczucia i efektywnosci. Arkusz tych stdw i zadanie zwigzane ze
zamiang takich komunikatéw niekorzystnych na sprzyjajace rozwojowi stanowi sedno tego
¢wiczenia.

Przekonania ograniczajace i wzmacniajace - reka RTZ (Racjonalnej Terapii Zachowan)

(zatacznik 1.7)

Racjonalna Terapia Zachowania powstata juz ponad 40 lat temu na gruncie terapii

poznawczo-behawioralnej. Jej autorem jest Maxie C. Maultsby jr. Zasadniczym zatozeniem
Racjonalnej Terapii Zachowania jest stwierdzenie ,Istoty ludzkie niepokojone sg nie przez
rzeczy, ale przez wtasne spojrzenie, jakie na nie majg.” Fakty same z siebie nie sg ani dobre
ani zte, niepokojace czy uspokajajgce. To nasze przekonania i reakcje na nie powoduja, ze
fakty sprawiajg wrazenie ztych czy dobrych, wesotych czy smutnych. Oznacza to wprost, ze
nasze odczucia emocjonalne, to jak sie czujemy, zalezy od mysli jakie mamy na temat tego co
widzimy lub spostrzegamy.

Podstawowym modelem, na ktérym opiera sie RTZ jest model ABCD emocji. Zgodnie z nim
reagujemy, dziatamy wg. okreslonego z gdéry schematu, ktory wyglada nastepujaco:

a- sytuacja okiem obserwatora

b- mysli i przekonania

c- emocje

d- zachowanie

Mtodzi Iudzie wychowywani poza systemem rodzinnym gwarantujgcym stabilizacje i
bezpieczerstwo zwigzane z przewidywalnosciq potrzebujq RTZ, poniewaz dzieki niemu:
=  mozemy wyposazy¢ siebie w umiejetnosé radzenia sobie z lekiem, stresem, fobig,
niezdrowymi przekonaniami na temat siebie.
= mozemy nauczy¢ sie stania sie swoim osobistym, prywatnym coachem i
terapeuta.
= Poznajac i stosujgc RTZ, mozemy wyzwoli¢ sie od negatywnych mysli i przekonan,
dzieki czemu tatwiej i pewniej jestesmy w stanie kroczy¢ przez zycie i osiggaé
cele.

Alternatywny test na zidentyfikowanie mentalnych sabotazystow

https://www.positiveintelligence.com/

Pozytywna inteligencja opiera sie na bestsellerowe] ksigzce Shirzada Chamine "New York
Times", wyktadach ze Stanford i przetomowej pracy badawczej z setkami prezesdw i ich
zespotéw wykonawczych. Dzieki wiekszemu panowaniu nad wiasnym umystem mozemy
zmierzy¢ sie z najwiekszymi wyzwaniami ze spokojem, klarownoscig, kreatywnoscig i
dziataniem skoncentrowanym na laserze. Nasz umyst moze by¢é naszym najlepszym
przyjacielem, ale jest takze naszym najgorszym wrogiem. PQ® to iloraz inteligencji
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pozytywnej to odsetek czasu, w ktérym umyst stuzy nam w przeciwienstwie do sabotowania

naszych celéw. PQ wskazuje, jakag mamy witadze nad witasnym umystem. Badania wykazaty,
ze jest to najwiekszy predyktor tego, jak odniesimy sukces i jak sie spetnisz i bedziesz
szczesliwy, gdy poczujesz sie po drodze.

Sabotazysci mentalni to nasi niewidzialni agenci destrukcji. Stanowig oni automatyczne
nawyki umystowe naszego mdzgu, ograniczajac przekonania i zatozenia dotyczace radzenia
sobie z wyzwaniami zycia. Sg wsérdd nich: Sedzia, Kontroler, Unikacz, Ofiara, Hiper-
racjonalny, Super-czujny, Niestrudzony, Zadowalacz. Sabotazysci wywotujg stres,
demotywacje i negatywne uczucia. Dzieki uczeniu sie jak sprosta¢ im jako wyzwaniom
aktywujemy inny region mdézgu, ktéry dziata znacznie lepiej, wytwarzajgc pozytywne uczucia,
takie jak ciekawos¢, empatia, kreatywnosc i spokdj, z naciskiem na dziatanie.

Modut 5: potrzeby zawodowe i prywatne

Nie potrafigc nazwac i uszanowaé naszych potrzeb zaréwno osbistych jak i biznesowych,
pomimo wysokich kompetencji i wiedzy potrafimy jako ludzie zagubi¢ sie na sciezkach
kariery oraz w wyborach zyciowych i relacjach spotecznych. Najczesciej nie kontrolujemy
naszych emocji dlatego, ze jakas nasza potrzeba, wartos¢ lub mozliwos¢ jest naruszana lub
zblokowana. Potrafigc je identyfikowaé, wiasciwie etykietkowaé¢ i komunikowaé¢ innym
jestesmy w stanie zapobiec wielu konfliktom i zapewni¢ sobie spokojny rozwd;.

Test kotwice kariery E. Scheina i omdwienie wynikéw (zatacznik 1.8)

Wg Edgara Scheina psychologa i badacza kultury organizacji kazdy z nas ma tzw. ,kotwice”,
czyli kluczowe wartosci, ktére wptywajg na naszg motywacje. Bez nich usychamy i wypalamy
sie. Zrobienie testu umozliwi przekonanie sie co nas motywuje, a w zwigzku z tym o co warto
zadbaé¢ w pracy. E. Schein wyrdznit tzw. ,kotwice kariery”, okreslajgce czego dana osoba
pragnie i oczekuje w pracy. Sg to uwarunkowania state i stuzg jako okreslenie ukierunkowan
kariery zawodowej.

Ukierunkowanie techniczno-funkcjonalne - osoby z tym ukierunkowaniem rzadko aplikujg
na stanowiska kierownicze, jednak cenig sobie profesjonalizm i mozliwo$é poznawania
innych profesjonalistéw w dziedzinie, w ktérej czujg sie najlepiej.

Ukierunkowanie na zarzadzanie - ludzie o takim ukierunkowaniu wykazujg zdolnosci
przywddcze, umiejetno$é manipulacji, talenty analityczne. Cechuje ich réwniez
zrownowazenie emocjonalne. Najczesciej poszukujg oni pracy rozwojowej, gdzie czeste
awanse prowadzg do stanowisk o wyzszej odpowiedzialnosci, ale takie wiekszych
mozliwosciach.

Ukierunkowanie na autonomie i niezaleznos$¢ - droga zawodowa tych ludzi nastawiona jest
na niezaleznos¢. Unikajg pracy w organizacji, ktéra narzuca duzo ograniczen. Nie s3
zainteresowani awansami, chyba ze prowadza one do wiekszej autonomii.
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Ukierunkowanie na styl zycia - jest to model rozwoju kariery, ktéry uzaleznia zycie zawodowe
od zycia osobistego. Potrzeby danej osoby dotyczg najczesciej elastycznosci czasu pracy,
mobilnosci oraz duzych oczekiwan odnosnie czasu wolnego.
Ukierunkowanie na wyzwania - wzmacnianie oraz poszerzanie zakresu wiedzy dotyczgcej
prowadzenia walki konkurencyjnej to jedyne warte poswiecenia zajecie dla osdéb z takim
ukierunkowaniem. Sg nastawieni na gre wszystko albo nic; pojawiajgce sie problemy jest dla
nich motorem do dziatania.
Ukierunkowanie na bezpieczenstwo i stabilnos¢ - taki pracownik wybiera prace, gdzie
wymagania sg jasne a wyniki fatwe do przewidzenia. Bardzo czesto osoby te postrzegane sg
jako pozbawione ambicji, ze wzgledu na ostrozne dazenie do awansu badz w przypadku
zmiany pracy - wybor podobnego stanowiska.
Ukierunkowanie na poswiecenie dla idei - wiara ideom oraz ich realizacja s3 dla tych osob
wazniejsze niz ich kompetencje. Nie przywigzujg wiekszej wagi do stawki ptacy, natomiast
skupiajg sie na wcielaniu w zycie zawodowe swoich racji i przekonan. Bardzo czesto udzielajg
sie jako wolontariusze badz angazujg w dziatalnos¢ organizacji charytatywnych.
Ukierunkowanie twdrcze - ich sitg napedowg jest wprowadzenie do zycia innych czego$
nowego, tworzenia i udoskonalania. Sg to osoby przekonane o witasnych mozliwosciach,
potencjale i sile. Dgzg do wolnosci , wtadzy oraz uznania publicznego.

Gwiazda Ericksona (zatacznik 1.9)

Milton Erickson, jeden z najwybitniejszych psychoterapeutéw minionego wieku, zostawit po
sobie miedzy innymi pieé¢ zasad nawigzywania skutecznych relacji z ludzmi oraz rozwijania
gtebszego rozumienia siebie oraz zachowan innych ludzi. Uczestnicy poznajg te 5 zasad i
zastanawiamy sie wspodlnie nad konsekwencjami ich stosowania w praktyce identyfikujgc
korzysci wynikajgce ze Swiadomego pielegnowania tych zatozen w umysle.

Zasada 1 Ludzie sg w porzadku tacy, jakimi sg.

Zasada 2 Ludzie juz posiadajg zasoby, aby zdobyc¢ to, czego pragna.

Zasada 3 Ludzie zawsze dokonujg najlepszych mozliwych dla nich wyboréw na dany moment.
Zasada 4 Za kazdym zachowaniem stoi pozytywna intencja.

Zasada 5 Zmiana jest nieuchronna.

Modut 6: Komunikacja w oparciu o potrzeby i empatie

Akcja komunikacija (zatacznik 1.10)

To ¢wiczenie jednoczesnie angazujgce kazdego z cztonkdw grupy i pokazujgce uczestnikom,
jak bardzo czesto nie stuchamy chociaz styszymy. Jednoczesnie pokazuje nam ono jak bardzo
zadaniowi jesteSmy oraz jak mato uwazini na szczegdty. Uczestnicy otrzymujg arkusz
instruujacy ich o zadaniach do wykonania, a wnioski wyciggane sg na bazie obserwacji z
rzeczywiscie odbytego procesu.
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Komunikacja empatyczna - NVC jezyk szakala i zyrafy (zatacznik 1.11)

Autorem NVC- Non Violent Communication jest psycholog Marshalla Rosenberg, ktéry
napisat ksigzke ,Porozumienie bez przemocy” . Gtéwng ideg mysli Rosenberga jest taki
sposéb komunikowania sie, ktéry pozwala nam zachowal cztowieczenstwo nawet w
niesprzyjajgcych okolicznosciach — np. gdy kto$ nas obrazi czy zlekcewazy lub jestesmy
bardzo zdenerwowani. Symbolem NVC jest zyrafa (stad kolejna nazwa NVC — jezyk zyrafy) —
sympatyczne zwierze, ktére ma najwieksze serce sposréd wszystkich ssakéw lgdowych.
Przeciwstawia sie jej szakala, ktéry symbolizuje odmienny styl komunikacji — zawierajgcy
krytyke, osad i agresje. Kazdy z nas stosuje oba te jezyki a uczestnicy bedg uczyli sie je
identyfikowa¢ oraz przeksztatca¢ w zaleznosci od potrzeb.

Prosby a uczucia (zatacznik 1.12)

W modelach negocjacji, radzenia sobie ze stresem, skutecznej komunikacji oraz efektywnej
wspotpracy podkresla sie znaczenie samoswiadomosci emocji oraz potrzeb wtasnych i innych
ludzi. Bardzo czesto jednak prdbujac nazwacé to co sie z nami dzieje i do czego dazymy
mylimy nasze obserwacje z opiniami oraz nasze sady subiektywne z obiektywnymi faktami.
Cwiczenie to uczy odrézniania faktéw od opinii oraz identyfikowania potrzeb i nazywania
emoc;ji.

Model FUKO - czy wystuchasz mnie jak wystucham ciebie? (zatacznik 1.13)

Informacja zwrotna, czyli inaczej ,feedback” to najprosciej mowigc reakcja stowna jednej
osoby w stosunku do drugiej osoby, majgca na celu zwrdcenie uwagi na jaka$ kwestie.
Udziela¢ takiego przekazu mozemy sobie zaréwno w empatyczny i merytoryczny sposéb jak i
atakujgc kogos personalnie i bezzasadnie. Model FUKO oraz jego rozwiniecie Z-FUKO-PZK
pokazuja uczestnikom projektu o co warto zadbad chcac przekazaé komus$ wazna informacje, tak
by stuzyta ona dalszej wspétpracy i budowata wzajemna relacje zamiast niszczenia szans na
porozumienie.

Modut 7: Konflikty i radzenie sobie w trudnych rozmowach

Niektdrzy ludzie traktujg konflikt jako porazke i co$ nieoczywistego. Tymczasem
nieporozumienia sg wpisane w komunikacje miedzy ludZmi i tylko od nas zalezy jak
poradzimy sobie z rozbieznosciami i réznicami. Uczestnicy projektu wymagajg wsparcia w
rozwijaniu ich umiejetnosci zarzadzania emocjami oraz prowadzenia trudnych rozméw w
sposdb konstruktywny.

Kryteria wyrdzniania stylu prowadzenia negocjacji s3 bardzo rozmaite, opierajg sie bowiem
zaréwno na tematyce rozméw jak i na charakterystyce formalnych aspektéw dziatan, a wiec
sposobdw postepowania. Najbardziej popularny podziat zaproponowali Fisher i Ury w swej
pracy “Dochdzac do tak” (PWE, 1990). Wyrdzniajg oni trzy gtdwne style: miekki, twardy i
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rzeczowy. W tej czesci warsztatu kompetencji mtodzi ludzie poznajg podstawy negocjacji,

identyfikujg swdj styl rozwigzywania konfliktéw oraz ucza sie prowadzi¢ rozmowy wedtuk
modelu Harwardzkiego.

Test 5 styléw negocjowania/ rozwigzywania konfliktdw i omdwienie (zatacznik 1.14)

Test Thomasa-Kilmana ma umozliwi¢ uczestnikom wzrost wiedzy o sobie i o prowadzeniu
trudnych rozmdéw z gtebokim zrozumieniem reakcji swoich i innych oséb. Stanowi on zestaw
30 pytan utozonych w pary, z ktérych nalezy wybrac jedng odpowiedz, ktéra najlepiej opisuje
postawe w sytuacji konfliktowej. Celem testu Thomasa-Kilmana jest zbadanie postaw ludzi w
wyzej wymienionych sytuacjach. Wyznacznikiem sg dwie podstawowe cechy takie jak
asertywnosc¢ i kooperacyjno$¢. Test Thomasa-Kilmanna jest testem wynikowym, poniewaz
wymaga analizy i opracowania danych w przeciwienstwie do testow standardowych, ktére
majg na celu jedynie dostarczenie informacji. Wyrdézniamy pie¢ typéw reakcji podmiotu
wyznaczajacych style rozwigzywania sytuacji konfliktowych:

Reakcja wspétdziatania (wspdtpracy) - przy wysokiej asertywnosci i wysokiej
kooperacyjnosci. Podmiot stwarza takg sytuacje by realizowa¢ wtasne cele w imie wtasnych
interesow.

Reakcja rywalizacji (konkurowanie) - przy wysokiej asertywnosci i niskiej kooperacyjnosci.
Podmiot dominuje, czyli konflikt rozstrzyga na swojg korzysé.

Reakcja akomodacyjna (dostosowywania sie)- przy niskiej asertywnosci i wysokiej
kooperacyjnosci. Podmiot dgzy do wspdipracy, akceptuje poglady drugiej osoby,
rekonstruuje wtasne poglady.

Reakcja unikania- przy niskiej asertywnosci i niskiej kooperacyjnosci. Podmiot wycofuje sie z
konfliktu, staje sie wobec niego obojetny.

Reakcja kompromisowa- przy Sredniej asertywnosci i $redniej kooperacyjnosci. Podmiot
potrafi zrezygnowac z czesci swoich korzysci, jednoczesnie stara sie je odnies¢.

Harwardzkie sposoby prowadzenia trudnych rozmoéw (zatacznik 1.15)

W 1979 roku autorzy ksigzki ,,Dochodzgc do TAK” Roger Fisher,William Ury wraz z Brucem
Pattonem zatozyli Harwardzki Projekt Negocjacyjny (Harvard Negotiation Project — HNP).
Misjg jego byta praca nad poprawg teorii i praktyki negocjacji i rozwigzywania sporéw.
Wyznaczyt on trendy do dzi$ obecne we wspdtczesnych podejsciach do negocjacji, ktére aby
mogto okazac sie pomocne dla uczestnikdw rozméw, musi uwzgledni¢ szereg dylematow,
wobec ktorych stajemy przystepujac do rozméw. Przed spotkaniem nalezy przygotowac sie
w 4 aspektach:

Co jest zasadniczym celem negocjacji: porozumienie, kompromis czy zwyciestwo - wykazanie
swojej przewagi?

Czy drugg strone traktujemy jako partnera czy przeciwnika?
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Przyja¢ miekki czy twardy styl negocjowania?
By¢ szczerym i otwartym czy manipulowaé¢ rozmoéwcy ukrywajac przed nim jak najwiecej
informacji?
Czy drugiej stronie powinnismy ufac¢ czy nie?
Istotg odpowiedzi, jakg na powyzsze pytania proponujg wspotczesni badacze jest
stwierdzenie, ze negocjacje nie powinny byé terenem Scierania sie i walki stron, lecz préba
wspolnego rozwigzania problemoéw. Nalezy sobie uswiadomié, ze niekoniecznie nasz sukces
musi oznaczaé porazke innych (i odwrotnie), lecz ze mozliwe jest doprowadzenie do sytuacji
obopdlnej wygranej - wyniku satysfakcjonujacego zaangazowane strony. Przyjecie takiego
kooperacyjnego modelu pocigga za sobg konieczno$é¢ traktowania przedstawicieli drugiej
strony jako partneréw. Natomiast trzymanie sie 4-rech zasad , harwardzkiego” negocjowania
sprzyja utrzymywaniu pozytywnej atmosfery oraz pozytywnych rezultatéw dla obu stron.
Uczestnicy poznajg 4 zasady ,,ztotych negocjacji” oraz éwiczg je w praktyce.

Modut 8: Wspétpraca i podejscie wygrany-wygrany

Wspotpraca jest to zdolnos¢ tworzenia wiezi i wspotdziatania z innymi. Oznacza ona
umiejetnos¢ pracy w grupie na rzecz osiggania wspélnych celdw, umiejetnosc¢ zespotowego
wykonywania zadan i wspdlnego rozwigzywania problemdéw. Umiejetnosé ta stanowi jeden z
wyréznikéw kompetencji spotecznych, ktére warunkujg jakos¢ relacji z innymi ludzmi.
Wspdtpraca i wspoétdziatanie prowadzg do tworzenia wewnetrznych wiezi wsrdd cztonkdw

grupy, jak tez rodzg ich poczucie tozsamosci z zespotem, co zapewnia trwanie i sprawne
funkcjonowanie tego zespotu na rzecz osiggania wspolnych celéw jego cztonkdw.

Synergia jaka mozemy osigga¢ w dobrze skomponowanych zespofach sprawia, ze suma
wktadu wszystkich cztonkdw zespotu w rezultacie daje wynik przewyzszajacy ten wktad.

Negocjacje wygrany-wygrany (zatacznik 1.16)

Negocjacje w stylu ,wygrany-wygrany” polegajg na nastawieniu sie na wspdlne
rozwigzywanie problemu. Dzieki takiej postawie minimalizujemy wzajemne straty a
maksymalizujemy korzysci po obu stronach budujgc platforme do dalszej diugotrwalej
wspotpracy opartej na zaufaniu. Wiecej czasu poswieca sie tutaj, w pordéwnaniu z
,klasycznymi” negocjacjami na analize rézinych aspektéw problemu (rozumianego jako
wspdlna sprawa), a mniej na przygotowanie sit i ataku. Strony ustepuja, aby utrzymad
pozytywng atmosfere rozmow, nie lekcewazg rozméwecy i nie podkreslajg swojej przewagi.
Gtéwnym zatozeniem jest zaufanie do drugiej strony oraz unikanie nerwowej atmosfery
wzajemnych putapek i podchoddéw. Angazujgce catg grupe c<Ewiczenie na negocjacje
pozytywne, jego przebieg jak i wynik w praktyce pokazujg wartos¢ wybrane] taktyki i
rezultaty przyjmowanych strategii.
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Budujemy najwyzsza wieze z klockéow

Grupa podzielona jest na zespoty, ktdre dostajg jeden rodzaj materiatéw do budowy wiezy:
stomki/karty/klocki w tej samej ilosci. Zadaniem zespotéw jest jak najskuteczniejsze
zbudowanie jak najwyzszej, samodzielnie stojgcej wiezy. W grupach jest minimum 4 osoby.
Po zakoniczeniu czasu 2 minut zespoty przerywajg prace, wieze s mierzone i wyfaniany jest
zwycieski zespdt. Symboliczne nagrody ,cukierkowe ordery za pierwsze miejsce” rozdawane
sg jednak wszystkim uczestnikom i w tym momencie przedstawiony im zostaje prawdziwy cel
¢wiczenia czyli refleksja nad wspodtpracg i komunikacjg w zespole.

Trener prowadzacy zacheca wszystkich do dyskusji w temacie: co pomaga wspétpracowad,
co moze utrudnia¢ wspotprace, dlaczego jeden zespdt zwyciezyt, jakie naturalne role
zespotowe wytonity sie wsréd uczestnikow?

Test na role grupowe/zespotowe i omdwienie (zatacznik 1.17)

Woypetnienie i analiza testu stuzy rozwijaniu swiadomosci wtasnej podczas funkcjonowania w
grupie réwiedniczej lub zadaniowej. Dr Meredith Belbin ze swoimi wspdtpracownikami, przez
dziewieé¢ lat badali zachowania menedzeréw z catego Swiata. W Henley Management
College, gdzie przeprowadzono szereg ,gier menedzerskich”. Ich uczestnicy zostali najpierw
poddani szeregowi testéw psychometrycznych, a nastepnie przydzieleni do rdinych
zespotdéw. Podczas rozgrywek oceniano ich zachowania oraz profile psychologiczne. W
wyniku tych badan, dr Belbin i jego zespdf, byli w stanie pogrupowaé pewne typowe
zachowania, a nastepnie dopasowac do poszczegdlnych typdw ludzi. Tak wtasnie zaczeta sie
Teoria RSl w Zespole (Team Role Theory), ktdéra zrewolucjonizowata podejscie do wspoétpracy
w zespole. Podczas badan w Henley Management College, jedne zespoty Swietnie radzity
sobie z zadaniami, a innym szto to znacznie gorze;j.

Okazato sie, ze nie tylko wyksztatcenie i umiejetnosci ale réwniez typ osobowosci (a zatem
preferowane role zespotowe) majg wptyw na efektywno$¢ zespotéw roboczych. Nie
wystarczy skomponowac zespdt z ludzi ,odpowiednich” (dobre wyksztatcenie, wiedza,
umiejetnosci, doswiadczenie, etc), nalezy zadbac rowniez, aby byli oni ,,dopasowani” (mieli
odpowiednig charakterystyke osobowg i preferowane role) do zadania, ktére majg
wykonywac.

Sztuka jest, zatem takie dobranie kandydatdw do pracy, indywidualnej i zespotowej, aby byli
oni jak najbardziej ,dopasowani” do swoich stanowisk lub rél w zespole.

Kazda z rdl niesie ze sobg silne i stabe strony — to catkowicie naturalne. Dlatego tez zespdl
powinien by¢ skomponowany z rdéinych typdéw ludzi. Wtedy podejscie do zadan jest
najpetniejsze i szanse powodzenia najwieksze. Pozostaje jednak problem komunikowania sie
tak réznych osobowosci. Jedynym rozwigzaniem jest wyedukowac cztonkdw zespotu w
opisanych powyzej zagadnieniach.
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Wedtug Belbina w kazdej grupie powinny sie znalezé osoby, ktérym nie brakuje
pomystowosci, a przy tym radzg sobie z rozwigzywaniem trudnych sytuacji. Musi by¢ tez
ktos$, kto tatwo nawigzuje kontakty i jest dobrym negocjatorem. Kolejna osoba powinna
pokierowaé pracg wszystkich i wydawaé polecenia. Kazdy zespdét powinien sktadaé sie
zaréwno z ludzi dynamicznych i otwartych, jak i tych, ktérym zalezy przede wszystkim na
szczegbtowym przestrzeganiu wyznaczonego planu.
By witasciwie skomponowac zespot, mozna postuzy¢ sie m.in. testami komputerowymi, ktére
sprawdzajg pracownikéw pod katem rél, jakie beda oni odgrywaé w zespole. Dzieki
uzyskanym wynikom testow mozina z duzym prawdopodobienstwem okresli¢ stopien
dopasowania kandydata do zadan, ktére chce mu sie przypisa¢c w danej grupie. Role
zespotowe/grupowe, to: ,"indywidualne tendencje do pewnych zachowan, sposobdéw
wspotpracy oraz budowania relacji z innymi .” Belbin podzielit osoby, ktére warto mie¢ w
zespole na 8/9 typdw:

Naturalny lider — sprawuje piecze i kontrole nad sposobem, w jaki grupa stara sie
osiggnac cele.

Cztowiek akcji — ksztattuje sposdéb, w jaki wykorzystany zostanie wysitek grupy;
kieruje swojg uwage bezposrednio na ustalaniu celéw i priorytetow; pragnie wywierac
wptyw na ksztatt lub wzorzec dyskus;ji grupowej.

Praktyczny organizator — zamienia koncepcje i plany na praktyczne dziatanie i
realizuje uzgodnione plany w sposdb systematyczny i efektywny.

Siewca (cztowiek idei) — wysuwa nowe pomysty i strategie ze szczegdlnym
uwzglednieniem najistotniejszych problemdéw. Prébuje ,przedzierac sie” ze swojg wizjg przez
grupowe podejscie do problemu na zasadzie konfrontaciji.

Cztowiek kontaktéow — bada, analizuje i przytacza informacje na temat pomystow,
stanu wiedzy i dziatan na zewnatrz grupy; nawigzuje kontakty zewnetrzne, ktére mogg by¢é
uzyteczne dla zespotu; potrafi prowadzi¢ niezbedne negocjacje.

Sedzia — analizuje problem, ocenia pomysty i sugestie, dzieki czemu grupa startuje z
lepiej przygotowanej pozycji do podjecia waznej decyzji.

Cztowiek grupy — wspiera cztonkdw grupy, podbudowuje morale grupy, jesli sg jakies
niedociggniecia i braki, potrafi zapobiega¢ konfliktom, ksztattuje , ducha” grupy, wzmacnia
wspotprace i lepszg komunikacje, jest lojalny wobec zespotu.

Perfekcjonista — nastawiony na konkretny efekt — na zakonczenie zadania w
okreslonym czasie i zapewnienie mu jak najwyzszego standardu wykonania; moze by¢ trudny
w kontaktach ze wzgledu na to, ze jest wrogiem przypadku i grzeznie w szczegotach, ktére
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nie sg najistotniejsze do zakonczenia zadania, zawsze swiadom celu. Cechy: niespokojny,
napiety, introwertyk, zdyscyplinowany.

Rola specjalisty - Meredith Belbin w jednej ze swych ostatnich prac zaproponowat
rozpatrzenie jeszcze jednej konstruktywnej roli grupowej — role Specjalisty.

Modut 9: Podsumowanie i sesja wzmacniajaca

Zadaniem tej czesci projektu jest wyposazenie uczestnikbw w narzedzia utatwiajgce
budowanie pozytywnych relacji ze sobg jak i z innymi ludZmi. Sesja ta stuzy réwniez
samowzmochieniu ich kompetencji oraz wzmocnieniu ich przekonania o wtasnej
skutecznosci, wartosci i mocnych stronach.

Quizowe podsumowanie zdobytej wiedzy

Trener dzieli grupe na kilka zespotéw. Wykorzystujgc dane dotychczas uczestnikom w 8
modutach materiaty informacyjne trener przygotowuje 8 kopert z pocietymi fragmentami
najwazniejszych z poruszanych zagadnien. Zadaniem uczestnikdéw jest utozenie zawartosci
kopert w sensowne catosci. Po wykonaniu tego zadania grupy prezentuja raz jeszcze zdobyta
i utrwalona juz wiedze.

Analiza kompetencji spotecznych - na zakonczenie projektu (zatacznik 0.0)

Badanie to skoncentrowane jest na trzech obszarach zmian, ktére wyznaczono sobie jako
nadrzedne cele rozwojowe dla uczestnikéw: 1) mocne strony 2) kompetencje spoteczne 3)
wiara w siebie i poczucie wfasnej skutecznosci. Pierwsza ankieta jest realizowana z
uczestnikami przed projektem na warsztacie integracyjnym, a druga na koniec procesu tak
by uczestnicy zweryfikowali swoje postepy oraz wyciggneli praktyczne wnioski rozwojowe.

Budowanie komplementéw (zatacznik 1.18)

W historii pedagogiki i psychologi byty takie okresy w ktérych jako najlepszg metode
wychowawczg zalecano wycigganie konsekwencji i adekwatne karanie, po czym
propagowano modele tzw. bezstresowego wychowania i wzmacniania (nagradzania) za
wszystko. Wspodtczesnie, nauki te koncentrujgc swoje badana na ludziach osiggajacych
najwiecej wskazujg, ze najlepszag metodg motywowania do osiggnie¢ jest wzmacnianie
bazujagce na faktach i wskazywanie obszarow rozwojowych. Dlatego dla czesto
niedowartosciowanych mtodych ludzi z pieczy zastepczej na koniec projektu zaplanowano
swoistg ,kapiel w komplementach”. Z jednej strony utrwalajg oni sobie strukture
pozytywnych informacji zwrotnych, a z drugiej éwiczg swojg gotowos¢ i zdolnos¢ do
przyjmowania pozytywnych przekazéw o sobie.
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Pozytywne koperty

Uczestnicy zostali uprzednio zapoznani z zasadami budowania pozytywnych informacji
zwrotnych popartych argumentacjg, ktéra zwieksza poczucie wtasnej wartosci, pewnosci
oraz skutecznosci. Kazdy z uczestnikéw otrzymuje KOPERTE A4 na ktdéra nakleja sporzgdzong
na warsztacie integracyjnym wizytowke by inni mogli rozpozna¢ wtasciciela. Zadaniem
kazdego uczestnika warsztatu kompetencji jest zastanowienie sie nad kazdg osobg, ktorg
poznat i z ktorg wspdtpracowat w toku warsztatéw oraz zbudowanie trafnego komplementu.
Informacje te zapisywane sg na matych karteczkach post-it i wrzucane sg do koperty danego
adresata. Gdy wszyscy wypetnig zadanie, kazdy otwiera swojg koperte i czyta otrzymane
wiadomosci. Nastepnie na forum grupy prezentuje siebie, wykorzystujgc spojrzenie innych i
odczytuje otrzymane informacje w formie pierwszej osoby liczby pojedynczej. W ten sposéb
kazdy uczestnik warsztatéw konczy proces z pozytywnym wzmocnieniem od innych oraz
wzmocniong umiejetnoscig pozytywnej autoprezentacji.

Auto-dyplomy
Uczestnicy otrzymujg sztywne kartki A4 i mazaki. Ich zadaniem jest stworzenie ramy i

dyplomu. W srodku ramki majg zapisac i uzupetni¢ zdanie:

Dyplom ten przyznaje sie (imie) ....................... (NAZWISKO).....ccveeeeceeeeesesecen
w podziekowaniu i uznaniu za: 1......... 2....3....4..5.....
ktore okazat/ta podczas/ w trakcie/kiedy 1......... 23be 5.

Dzieki takiemu auto-dyplomowi uczestnicy ¢wiczg formowanie komplementéw na sobie,
uczg sie doceniaé swoje wysitki, zauwazac sukcesy i wzmacnia¢ pozytywne zachowania.

Efekty

W rezultacie przeprowadzonych warsztatow diagnozy talentéw i treningu kompetencji
uczestnicy zdobyli wiedze i doswiadczenie w zakresie:
1. identyfikowania swoich zasobdw i talentéw oraz wskazywania dominujgcych cech
osobowosci,
pracy ze swojg samooceng i poczucia wtasnej wartosci i skutecznosci,
rozpoznawania preferencji i predyspozycji zawodowych,
motywacji do zmian i wytrwatosci w realizowaniu celdw,
wyznaczania sobie celéw osobistych i zawodowych i zarzadzania zmiang,
skutecznej komunikacji i zarzadzania emocjami,
radzenia sobie z konfliktami i rozwigzywania ich,
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wspotpracy w grupie i pozytkowania rél grupowych.
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Jak mawiajg medrcy, jesli masz mieé byle jakie oparcie -

Unikatowe projektowanie zmian i ulepszen
to bazowanie na zasobach i wartosciach.
Jakie jest Twoje 998 cegiet?
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Jakie sg Twoje kamienie / wartos$ci?
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Zatacznik 1.1

Coachingowa historyjka o zasobach

1. Czytamy historyjke i zachecamy uczestnikdw do dzielenia sie przemysleniami

‘Ajahn Brahm: ,,Widzimy jedynie wady i wydaje nam sie,
“ze tylko one istniejg, wiec chcemy je zniszczyc¢”.
powiesci dla matych i duzych Studio Astropsychologii,
1s.15-762 Biatystok

" Kazdy z nas ma swoje dwie zte cegtly, ale doskonate cegty w
Sl kazdym z nas znaczg o wiele wiecej niz niedoskonatosci. Gdy
juz to zrozumiemy, sprawy nie wydajg sie takie zte. Nie tylko potrafimy zy¢ w zgodzie z
samym sobg, z naszymi btedami, stabostkami, ale takze potrafimy cieszy¢ sie wspdlnym
zyciem z naszym partnerem. To zte wiesci dla prawnikdéw, zajmujgcych sie rozwodami, ale
dobre dla ciebie.
Po tym, jak w 1983 roku zakupilismy ziemie pod nasz klasztor, byliSmy zupetnie sptukani.
Popadlismy w dfugi. Na ziemi nie byto zadnych zabudowan, nawet nedznej szopy. Przez
pierwszych kilka tygodni spaliSmy na starych drzwiach, ktére za pare groszy kupiliémy na
ztomowisku; potozylismy je na cegtach (cegta pod kazdym rogiem), by nie lezaty
bezposrednio na gotej ziemi. (Brakowato materacy, no céz — byliSmy mnichami tradycji
lesnej).
Opat miat najlepsze drzwi, bo ptaskie. Moje drzwi wygladaty jak sito, z do$¢ pokazng dziurg
w samym $rodku, w miejscu, gdzie powinna znajdowac sie klamka. Bytem zadowolony, ze
usunieto gatke u drzwi, ale to pozostawito dziure w samym srodku mojego tézka bedacego
drzwiami. Zartowatem, ze nie musiatbym wstawaé z t6zka, by udaé sie do toalety! Gorzka
prawda jednak byta taka, ze wiatr hulat przez dziure. Niewiele wéwczas sypiatem nocami.
Stanowilismy grupe biednych mnichéw, ktérzy potrzebowali dachu nad gtowa. Nie moglismy
pozwoli¢ sobie na zatrudnienie prawdziwego fachowca — materiaty byly wystarczajgco
drogie. Tak wiec, musiatem nauczy¢ sie budowlanki — jak stawiaé¢ fundamenty, betonowatd
i uktadac¢ cegty, stawia¢ dach, zaktada¢ hydraulike — od poczatku do konca. Przez cate swoje
Swieckie zycie zajmowatem sie fizyka teoretyczng inauczatem w szkole Sredniej, nie
przywyktem do pracy fizycznej. Po kilku latach, statem sie wprawnym budowlancem,
nazywatem nawet swojg zatoge BBC (Buddhist Builiding Company — Buddyjska Firma
Budowlana). Ale poczatki byty naprawde ciezkie.

Stawianie cegiet moze wyglada¢ na tatwe: najpierw warstewka zaprawy, troche przyklepaé
tu, troche tam. Kiedy zaczatem ukfadac cegty, wyrdwnywatem jeden rég, a drugi szedt
w gore. Wiec od nowa wyréwnywatem z drugiej strony i cegty sie wyslizgiwaty z murka. Kiedy
wpychatem je z powrotem, by zachowa¢ poziom, pierwszy rég znowu szedt za wysoko.

Sprébujcie sami! Jako mnich, bytem cierpliwy i miatem tyle czasu, ile byto mi potrzebne.
Sprawdzatem kazdg cegte, niezaleznie, jak dtugo to trwato. Ostatecznie, ukonczytem swojg
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pierwszg Sciane i podziwiatem jg. Dopiero wtedy zauwazytem — o zgrozo — umknety mi dwie
cegly. Wszystkie pozostate lezaty rdwniutko w jednej linii, ale te dwie przechylaty sie w rogu.
Wygladaty strasznie. Zepsuty caty mur. Prawdziwa ruina. Zaprawa stezata na tyle, ze nie dato
sie wyja¢ cegiet, wiec zapytatem opata, czy moge zburzyé mur i zaczagé od nowa — czy nawet
lepiej, wysadzi¢ go w powietrze. Narobitem dziadostwa i bytem bardzo zawstydzony. Opat
nie pozwolit, mur miat pozosta¢. Kiedy oprowadzatem pierwszych gosci po naszym
nowopowstatym zakonie, zawsze staratem sie unika¢ mojego murku. Nienawidzitem, jak
ktos, to ,cos” zdofat zobaczy¢. Wéwczas pewnego dnia, okoto czterech miesiecy po tym, jak
juz go skohczytem, oprowadzatem goscia, aten zauwazyt nieszczesng S$ciane.
— Jaka mita sciana — zauwazyt mimochodem.

— Prosze Pana — odpartem zaskoczony — czy zostawit Pan swoje okulary w samochodzie? Czy
z Pana wzrokiem cos jest nie tak? Czy nie widzi Pan tych dwdch niefortunnych cegiet, ktére
psujq catq sciane?

To, co odpowiedziat, zmienito cate moje spojrzenie na te $ciane, na mnie samego i na wiele
innych aspektéw zycia.

Powiedziat:

— Tak. Widze te dwie zte cegty. Ale widze takze 998 dobrych cegiet.

Zatkato mnie. Po raz pierwszy od ponad trzech miesiecy potrafitem dostrzec, oprdcz tych
dwdéch pomytek, inne ceglty w tej Scianie. Powyzej, ponizej, na lewo i na prawo ztych cegiet,
lezaty dobre cegty, doskonate cegty. Ponadto, doskonatych cegiet byto o cate morze wiecej,
w poréwnaniu z tymi dwiema wadliwymi. Przedtem skupiatem wzrok wytgcznie na moich
dwéch pomytkach; bytem $lepy na wszystko inne. To dlatego nie mogtem znies¢ patrzenia na
te $ciane, ani tego, by ktokolwiek na nig patrzyt. Dlatego chciatem jg zburzy¢. Teraz, gdy juz
potrafie dostrzec dobre cegty, sciana wcale nie wyglada tak Zle. Stato sie tak wdéweczas, gdy
pewien gos¢ powiedziat: ,ciekawy murek”. Wcigz tam stoi, od dwudziestu lat, aja
zapomniatem, w ktérym doktadnie miejscu sg te niefortunne cegty. Dostownie nie widze juz
tych btedow.

Jak wiele oséb koriczy zwigzek lub rozwodzi sie, poniewaz jedyne, co dostrzega u swego
partnera, to ,dwie zte cegty”? Jak wielu z nas popadto w depresje czy nawet rozwazato
samobadjstwo tylko dlatego, ze jedyne, co w sobie dostrzegato, to ,, dwie zte cegty”? Prawde
maowigc, jest wiele, znacznie wiecej dobrych cegiet, doskonatych cegiet — ponad, ponizej, na
lewo, na prawo — od btedéw i wad ale czasami po prostu nie potrafimy ich ujrzeé. Zamiast
tego, zawsze, gdy patrzymy, skupiamy wzrok wytgcznie na defektach. Widzimy jedynie wady
i wydaje nam sie, ze tylko one istniejg, wiec chcemy je zniszczyé. A czasami, niestety,
niszczymy , bardzo mity murek”.

Kazdy z nas ma swoje dwie zte cegty, ale doskonate cegly w kazdym z nas znaczg o wiele
wiecej niz niedoskonatosci. Gdy juz to zrozumiemy, sprawy nie wydajg sie takie zte. Nie tylko
potrafimy zyé w zgodzie z samym sobg, z naszymi btedami, stabostkami, ale takze potrafimy
cieszy¢ sie wspolnym zyciem z naszym partnerem. To zte wiesci dla prawnikéw, zajmujacych
sie rozwodami, ale dobre dla ciebie.

2. Po przeczytaniu historyjki lub opowiedzeniu jej zachecamy uczestnikdéw, by stworzyli
Sciane swoich zasobdw.
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Pierwsze wrazenie - strefy kontaktu

Proksemika , milczaca mowa” (antropolog amerykanski Edward T. Hall) nauka o wartosci
komunikacyjnej zachowan niewerbalnych, takich jak gesty, ruchy, miny, spojrzenia, pozycje
ciata, odlegtos¢ od rozmdwecy, (nie)punktualnosé, czas reakc;ji itd. w réznych kulturach.

4 rodzaje dystansow personalnych (stref):

Intymny

Strefa intymna rozcigga sie od 15 do 45 cm. Najwazniejszg ze wszystkich czterech stref,
dlatego tez przekroczy¢ moga jg jedynie osoby emocjonalnie z nami zwigzane tj. partner, ,
dziecko, przyjaciel. Naruszenie tej strefy przez inng osobe odbierane jest w sposdb
negatywny, wywotuje takze szereg reakcji fizjologicznych np.: zahamowanie wydalania
moczu, zmiane odruchu skérno-galwanicznego, potliwos$é, akcja serca, EEG, napiecie miesni.

Osobisty

Strefa osobista wynosi od 45 do 122 cm. To odlegto$é, ktérg zachowujemy na imprezach
firmowych, spotkaniach ze znajomymi czy przyjaciétmi. Dopuszczane sg tu tylko osoby znane
i z ktérymi czujemy sie komfortowo. W stosunku do dystansu intymnego w tej odlegtosci
ros$nie rola wzroku i stuchu. Zmniejsza sie natomiast rola innych kanatéw przekazywania
informacji: wechu, dotyku, zdolnosci odczuwania ciepta ciata drugiej osoby.

Spoteczny

Strefa spoteczna rozcigga sie w promieniu 1,2m do 3,6m. To dystans zachowywany wobec
ludzi obcych — dostawcy, listonosza itp. W takiej przestrzeni zatatwiane sg takze wszelkie
mniej lub bardziej oficjalne sprawy: wizyta w urzedzie, zakupy.

Publiczny Strefa publiczna to odlegtos¢ powyzej 360cm. Jest to przestrzen, w ktérej czujemy
sie swobodnie w obecnosci wiekszej grupy ludzi lub gdy kontaktujemy sie osobami
publicznymi np. z wysokim urzednikiem panstwowym.

Zrédto: Allan i Barbara Pease, Mowa Ciata, Dom Wydawniczy REBIS, Poznar 2013

Pierwsze wrazenie - reguta 4x20

W sytuacji pierwszej czy nastepnej wizyty u klienta, nawigzanie kontaktu z rozmdwca lub
grupa oséb powinno sie odby¢ wedtug bardzo prostej reguty 4 x 20. Jest to regufa, ktéra
polega na wykorzystaniu faktu, ze rozméwca w czasie bezposredniego spotkania ulega
pierwszemu wrazeniu. Nazwa reguly oznacza, ze rozmdédwca w momencie nawigzania
kontaktu postrzega u drugiej osoby (a wiec u naszego sprzedawcy) 4 rzeczy: 1) pierwsze 20
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stéw, 4)

20 sekund.

Przestrzeganie reguty 4 x 20 zapewni dobrg jakos$¢ procesu, jakim jest nawigzanie kontaktu, a

dobre wrazenie - wywarte na kliencie juz w pierwszych 20 sekundach - moze zadecydowad o

skutecznosci spotkania.

ZASADA 4X20 ? ATRYBUTY
20 krokow Jak zajmuje specjalista
przestrzen? zdecydowany
pewny siebie
20 cm twarzy Jakie niose otwarta
emocje? fajna
20 stéw Jakie mam przekonujaca
gtéwne klarowna EPK
przestanie? rzetelna GP
konkretna R: DOWOD |
inteligentna RECEPTA
interesujaca GP
R: DOWOD |
RECEPTA
GP
EPK
GP: emocja & akcja 20 StOW= 80%
TEZA+ 20% SUGESTIA
20 sekund Jak catos¢ spojna

wyglada w
czasie?

godna zaufania

Zrédto: Stepniewski, Metoda negocjacji.

Wroctaw 2001
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Zafacznik 1.2

Coachingowa historyjka o wartosciach
1. Czytamy historyjke lub opowiadamy jg, ilustrujac jej tresé¢

Profesor filozofii stanat przed studentami i potozyt przed sobg
kilka przedmiotow.

Kiedy zaczety sie zajecia, wziat spory szklany stoik i wypetnit go
po brzeg duzymi kamieniami. Potem zapytat studentéw, czy
ich zdaniem stdj jest petny, oni za$ potwierdzili.

Wtedy profesor wzigt pudetko zwiru, wsypat do stoika i lekko
potrzasnat. Zwir oczywiscie stoczyt sie w wolng przestrzeri miedzy kamieniami. Profesor
ponownie zapytat studentéw, czy stoik jest petny, a oni ze Smiechem przytakneli.

Profesor wzigt pudetko piasku i wsypat go, potrzgsajac stojem. W ten sposdb piasek wypetnit
pozostatg jeszcze wolng przestrzen.

Profesor powiedziat:

- Chciatbym, byscie wiedzieli, ze ten stdj jest jak Wasze Zycie. Kamienie — to wazne rzeczy w
zyciu: Wasza rodzina, Wasz partner, Wasze dzieci, Wasze zdrowie. Gdyby nie byfto
wszystkiego innego, Wasze zycie i tak bytoby wypetnione. Zwir — to inne, mniej wazne rzeczy:
pienigdze, mieszkanie albo auto. Piasek symbolizuje catkiem drobne rzeczy w Zyciu, w tym
Waszq prace. Jesli nie wtozymy kamieni jako pierwszych, pdzniej nie bedzie to mozliwe. Jezeli
najpierw napetnicie stoj piaskiem, nie bedzie juz miejsca na Zwir, a tym bardziej na kamienie.

Tak jest tez w zyciu: Jesli poswiecicie catq Waszq energie na drobne rzeczy (np. prace), nie
bedziecie jej mieli na rzeczy istotne. Dlatego wazne jest, by zadac sobie pytanie: co stanowi
kamienie w moim zyciu? Nastepnie wtozy¢ je jako pierwsze do stoja i dbac o nie. Zostanie
Wam jeszcze dos¢ czasu na prace, dom, zabawe itd. ZwazZajcie przede wszystkim na kamienie
—one sq tym, co sie naprawde liczy. Reszta to piasek.

Co jest dla Ciebie istotne w zyciu? Co stanowi kamienie w Twoim zyciu?

2. Po przeczytaniu historyjki lub opowiedzeniu jej wraz z ilustracjg zachecamy uczestnikéw,
by stworzyli koto swoich wartosci.
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Zatacznik 1.2.1

Networking - osobiste pracowanie soba
Biznes = komunikacja + relacje + wspotdziatanie

W networkingu nie chodzi o jakos$¢ wizytowek, ale o jakos¢ kontaktu.

1. Po co tu jestem?

Zawsze warto miec jasny cel. Ludzie pojawiajg sie na wymianach kontaktéow i eventach
networkingowych z réznych powodéw — szukanie pracy, spotkanie potencjalnych klientéw,
lepsze rozeznanie w konkurencji czy po prostu wzgledy towarzyskie. Przed spotkaniem warto
zadac sobie pytanie - co chce osiggnac i jak zamierzam to zrobi¢?

2. Zkim tu jestem?

Dowiedz sie jak najwiecej o gtéwnych uczestnikach spotkania. Jesli spodziewasz sie spotkac
na wydarzeniu osoby, ktére chciatbys lepiej poznaé dobrze jest dowiedzie¢ sie wiecej o nich i
ich organizacjach, mozesz przesledzi¢ np. LinkedIn. Wiedzac juz co$ o drugim cztowieku i jego
organizacji tatwiej zaczag¢ rozmowe.

3. Patrze w oczy & Sciskam dton

Zgodnie z badaniami Instytutu Becman jako$¢ uscisku dtoni: stabilnego, pewnego
i elastycznego ma ogromne znaczenie dla budowania wiezi miedzy osobami kontaktujgcymi
sie pierwszy raz. Moze on zabezpieczy¢ nas przed ewentualnymi niepowodzeniami czy
potknieciami w komunikacji oraz utatwia zbudowanie pozytywnej relacji (wiece;j:
https://beckman.illinois.edu/news/2012/10/dolcoshandshake). Natomiast badania nad
wpltywem patrzenia w oczy a budowaniem relacji jednoznacznie wskazujg, ze zatrzymujac sie
cho¢ troche dtuzej przy kontakcie wzrokowym zwiekszamy szanse na wytworzenie sie
bliskosci oraz poczucia wiezi (wiecej np.: J. Kellerman, J. Lewis, J. D. Laird ,Journal of
Research in Personality”, 1989).

4. Zaczynam od podobienstw i pokazuje w czym moge pomac.

W psychologii spotecznej funkcjonuje wiele praw wywierania wptywu spotecznego, ktore
stuzg dla dobra wszystkich uczestnikdw interakcji. Ptywu nie nalezy myli¢ z manipulacjg, gdyz
celem tej ostatniej jest dziatanie na szkode jednej ze stron. Efekt przyciggania podobienstw
jest fatwy do zaobserwowania szczegdlnie podczas spotkan oséb nieznajomych podczas
networkingu. Duzo tatwiej jest zainicjowaé i rozwija¢ rozmowe z nowymi osobami, gdy
znajdziemy punkty wspdlnego zainteresowania. Natomiast faktycznie silng wiez
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z interlokutorem mozemy zbudowaé gdy dojdzie miedzy nami do wymiany spotecznej
i uruchomi sie reguta zaangazowania, dzieki ktorej wnoszgc wartos¢ w zycie jednej strony
wzbudza sie w niej wysokg motywacje odwdzieczenia sie w sposdb pozytywny. (Wywieranie
wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Robert B. Cialdini).

5. Wiecej stucham z ciekawoscig i wiem co moéwie

Chociaz networking stuzy prezentowaniu siebie, warto robi¢ to umiejetnie. Zamiast
marnowaé czas na historie z zycia lub ogdlne prezentacje wtasnej firmy, lepiej zadawad
przemyslane wczes$niej pytania celem doprecyzowania swojej wypowiedzi. Osoba bedgca w
petni stuchang doznaje uczucia autentycznego zainteresowania oraz doswiadcza relacji
gtebokiego szacunku, dlatego jest bardziej skfonna do nawigzania relacji niz samej w tylko
wymiany autoprezentacji. Jesli ty zrozumiesz firme badz projekt rozmoéwcy i adekwatnie
pokazesz swoje w nim miejsce obie strony zyskajg na czasie i skutecznosci.

6. tacz ludzi i sprawy

Jedli rozmawiasz z osobg z ktérg szansa nawigzania relacji biznesowych okazuje sie bardzo
niska, zastanéw sie, czy na wydarzeniu jest obecny ktos, kto mdgtby jej poméc, badz tez ta
osoba mogtaby okazac¢ sie pomocna dla kogo$ innego. Jesli tak, integruj ludzi i interesy. Taka
sytuacja dziata na korzys¢ ich i réwniez na twojg korzy$¢ w przysztosci dzieki regule
wzajemnosci.

7. Jakos$¢ wazniejsza jest niz ilos¢

Zarzucanie ,szerokiej sieci” rzadko sprawdza sie podczas networkingu. Nie warto zebraé¢ 100
wizytowek lub prébowac porozmawiania z kazdym — zazwyczaj nie pamietamy potem ludzi i
koriczymy na powierzchownych rozmowach. Lepiej skupié sie na dtuzszych konwersacjach z
mniejszg iloscig oséb — to one pomagajg zbudowad prawdziwe kontakty.

8. Wszyscy traktowani sg rdwno i z szacunkiem

Jak pokazuje zycie czasem zupetnie niepozorni ludzie majg niesamowite mozliwosci, dlatego
uwaznos¢ w kontakcie z kazdym jest niezbedna od poczatku do korica rozmowy. Oczywistym
jest, ze szacunek jest podstawg kontaktu z kazdym, jednak czasem ulegamy pokusie
porzucenia mato obiecujgcej rozmowy na rzecz zblizenia sie do prezesa wielkiej firmy, ktory
wiasnie wszedt na sale. Nalezy wtedy tak pokierowac konwersacjg, aby szybciej zmierzata do
korica, bez dawania naszemu rozmodéwcy odczué, ze jest dla nas mato istotny. Szybkie
yuciecie” rozmowy moze zamkngé nam mozliwos$¢ ponownego jej otworzenia.

9. Notujemy

Po zakonczeniu spotkania zanotuj wszystkie wazne informacje, ktére mogg wydac ci sie
przydatne. Nawet jesli finalnie nie nawigzates zadnej wspotpracy i masz stos wizytdwek
warto mie¢ szczegdty rozmowy gdy dojdzie do ponownego kontaktu.
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10. Masz 72 godziny by ,,zbawié swiat”

Fundacja Piekny Swiat

Jedli umodwites sie z kim$ na kontakt lub na przystuge np. Ze wyslesz wiecej informacji, nalezy
to zrobi¢ w przeciggu 72 godzin od zakonczenia wydarzenia. Jesli tego nie zrobisz mozesz
niezamierzenie daé drugiej osobie do zrozumienia, ze nie jeste$ szczegdlnie zainteresowany
wspotpracy lub nie szanujesz wymienionych informacji.

Zasada 12x12x12 (4x20)

Zasade 12x12x12 przypisuje sie dr Ivanowi Misnerowi zatozycielowi i prezesowi BNI
Bussiness Networking International. Dotyczy ona wywofywania pierwszego wrazenia w
networkingu. Na wrazenie nas w oczach innych skfadaja sie:

* to jak wyglgdamy z odlegtosci 12 stép (ok. 3,5 m),

= jak wygladamy z odlegtosci 12 cali (ok. 30 cm)

= jakie jest pierwsze 12 stéw, ktére wypowiadamy.

Zasada 20 sekund tzw. elevator pitch

Dostownie ,elevator pitch” oznacza ,prezentacje windowg” i wywodzi sie ze Standéw
Zjednoczonych i okresu gdy domokrazcy i przedstawiciele firm wszelakich prébowali swych
sit wszedzie i dokonywali préb sprzedazy produktéw i ustug nawet w windzie. Szukali takich
»przejazdéw” gdy mieli szanse napotka¢ osobe decyzyjng. Ich prezentacja, lub
autoprezentacja trwata ok. 20 sekund czyli tyle, ile przecietna winda jedzie na najwyzsze
pietro. 20 sekund to géra 50 stow.

Jak Ty zaprezentowat/a bys siebie w 50 stowach? Wypisz stowa klucze.
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Zadanie MINI-MAXI:

Napisz uzywajac maksymalnie 15-stu stéw kim jestes, w czym jestes najlepsza/y.
Podpowiedz:

zamiast: jestem specjalistkg w dziale obstugi klienta,

napisz: jestem ekspertem od trudnych rozméw telefonicznych

zamiast jestem specjalistg ds. marketing

napisz: jestem ekspertem od robienia wielkich kampanii przy matym budzecie

Fundacja Piekny Swiat

Teraz Ty: Kim jestes naj...?

Zadanie MAXI-MINI:
Napisz uzywajgc maksymalnie 150—ciu stow, kim jestes, w czym jestes$ najlepsza/y.
PYTANIA POMOCNICZE

Jakie mam mocne strony moim zdaniem? + dowdd
Jakie ludzie zauwazajg moje pozytywy? + dowdd
Jakie s3 moje kluczowe umiejetnosci? + dowdd

W czym moge pomagac innym, bo to potrafie? + dowdd

dowodd
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Metoda zwieztego przedstawienia idei moze by¢ stosowana zardwno przez biznesmendw,
menedzerow, ludzi planujgcych awans, osoby poszukujgce pracy... jak i aktywnych
urzednikdw i osoby proaktywne, ktére chcg usprawniaé rzeczywistos¢ wokét siebie. Twoj
przekaz powinien by¢ klarowny i fatwy w odbiorze, dobrze by prezentacja byfa autentyczna,
entuzjastyczna i dynamiczna. Dobrze podawac¢ dowody prezentowanych tez (wiecej: The
mindlessness of ostensibility thoughtful action: The role of “placebic” information in
interpersonal interaction. Langer, Blank, Chanovitz, 1978r, badania nad przepuszczaniem w
kolejce do ksero bez i z podaniem uzasadnienia.) Najlepiej czyni¢ to przed tezg - moratem
np.: Przeprowadzitam ponad 1000 godzin szkolen otwartych, dlatego potrafie radzi¢ sobie z
réoznorodnymi uczestnikami oraz adaptowac plan dnia.

Wykorzystaj teraz tg kartke by naszkicowa¢ swojg przemowe.
Cel spotkania? Ja w sieci kontaktéw zawodowych? np. cel/misja — dowody — wnioski o potencjale

— propozycja wartosci
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Zatacznik 1.3

MACIERZ WARTOSCI

1. Stworz liste wartosci, ktorymi ludzie kierujg sie

st ¥ w zyciu. Pomocna moze by¢ dla Ciebie rozmowa z
: kim$ o waznych dla nich cnotach lub przejrzenie
X gotowych list wartosci.
) 2. Pomysl o wartosciach, ktére sg dla Ciebie
o 1.2 3 4 § wazne i ktérymi chcesz kierowac¢ sie w zyciu.
5 4 3 2 1 _'1' i X Zamieszczone ponizej pytania moga by¢ pomocne
5 w odkrywaniu Twoich priorytetéw.
3 Jakie wartosci chcesz prezentowaé swojg
9 postawg i wyborami?
5 O jakich wartosciach majg moéwi¢ Twoje

zachowania i dziatania?
Jakie wartosci chcesz dawaé swiatu swojg osobg/ swojg pracg/ swoim produktem/ustugg?
Jak chcesz by zapamietali Cie inni ludzie i jak chcesz by o Tobie méwili.
3. Wybierz dwa przymiotniki/rzeczowniki, ktére idealnie okreslajg Twoje nadrzedne wartosci.
Wopisz je przy grotach strzatek X i Y jako maksymalne natezenie pozgdanej cechy, przeciwne
strony skali opisz ich zaprzeczeniem Ilub przeciwnoscig np. ,profesjonalnie” wv.s.
,hieprofesjonalnie”, ,skutecznie vs. nieskutecznie”, ,z lekkoscig” vs. , bez lekkosci/ciezko”.
4. W ,Macierzy wartosci” powstaty 4 pola, ktére mozemy wypetniaé analizujgc np.
a) stan aktualny - moje rzeczywiste postepowanie/ realng jakos¢ ustugi/produktu,
b) stan idealny - zachowania/ustugi/produktu.

Opis wersji a stuzy dobrej analizie sytuacji biezacej i zaplanowaniu preferowanych zmian. Opis
b to wyobrazenie stanu idealnego, dzieki ktéremu pojawiajg sie pomysty skrajne, wyraziste,
czasem przejaskrawione. Dzieki tym ideom czasem fatwiej znalez¢ rozwigzania.

Lewa dolna ¢wiartka pokazuje stabe strony sytuacji a/b zgodnie z minimalnym natezeniem
pozgdanych cech. Jest to przestrzen najwiekszego rozwoju. Dokonujgc zmian w
zidentyfikowanych tutaj aspektach mozemy znaczaco pozytywnie wptyngé na nasze zycie,
zachowanie, relacje i osiggniecia. Prawa goérna éwiartka wskazuje na to co juz robimy spdjnie
lub bardzo spdéjnie z obiema waznymi dla nas wartosSciami. Ta przestrzen buduje nasze
poczucie wartosci oraz skutecznosci. Lewa gérna jak i prawa dolna ¢wiartka ukazuja jedna z
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cech na poziomie , dodatnim” a druga
Lujemnym”. Korzystajagc z tej wiedzy mozemy ulepsza¢ to co juz robimy catkiem dobrze.

Dokonaj teraz analizy w kazdej éwiartce.
5. Jakie wnioski?
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Zatacznik 1.4

KOtO WARTOSCI | CELOW

1. Spdjrz na swoje dotychczasowe zycie z ,lotu ptaka”. Zobacz z jakich aspektdéw sie sktada.
Zakresl na liscie wazne sfery w Twoim zyciu. Mozesz rowniez dopisa¢ nowe obszary istotne dla

Ciebie.

waznego (8).

Woybierz 8 najwazniejszych sfer i uporzadkuj je w tabeli od najwazniejszego (1) do najmniej

Obszary zycia - zaznacz wazne

Hierarchia wartosci sfer

- zdrowie i kondycja fizyczna

- rozwoj umystowy, edukacja i nauka

- kariera zawodowa

- kariera biznesowa

- finanse i posiadanie dobr
materialnych

- prestiz spoteczny i popularnosé

- przyjaciele i grupa towarzyska

- etyka i rozwdj duchowy

- przywoédztwo i wtadza

- rodzina, dzieci, dom

- zycie osobiste i relacje z partnerem

- kultura, rozrywka, wypoczynek

- estetyka i twdrczos¢
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3. Potraktuj linie na rysunku jako skale. Zaczynajg sie one jako osie przy centralnym okregu z
wartoscig 0% i koriczg wartoscig 100% w punkcie styku z kotem symbolizujgcym dany obszar.
Zaznacz X stopien aktualnej satysfakcji z danego obszaru. (X wersja- teraz).

4. Nastepnie zaznacz na liniach stopien pozgdanej satysfakcji w danym obszarze.
(Y wersja- poziom za pét roku/ za rok).

5. Jakie wnioski nasuwajg Ci sie po analizie réznic? Jakie zmiany chcesz wprowadzi¢?

6. W kazdym kole symbolizujgcym obszar wypisz swdj cel zmierzajgcy do wprowadzenia
pozgdanych zmian.

7. Jakie podejmiesz pierwsze kroki ku pozytywnym zmianom?

KEOK L oo ee e e e eeeeeeeeean

KEOK 2 e et e e aeeeeeeeeenne

KEOK 3 oot e e e e e e ete e eeeeeeeenne
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Zatacznik 1.5

Pantalonski dyskurs motywacyjny

Czy mozemy porozmawiaé na temat ewentualnych zmian? Czy zgodzisz sie, ze zadam Ci kilka
pytan, ktédre mogg wydac sie dziwne, ale postarasz sie na nie odpowiedzieé?

1. Dlaczego mogtbys dokonaé zmiany?

2. W jakim stopniu jestes gotowy na zmiane? (ocen na skali od 1 do 10, gdzie 1 oznacza
catkowitg niegotowos$¢, a 10 — catkowitg gotowosc) i co ta liczba dla Ciebie znaczy?

3. Dlaczego nie wybrates mniejszej liczby?
4. Co bytoby potrzebne, aby ,,twoje x” zmienito sie w ,x+1"?)

5. Wyobraz sobie, ze nastgpita zmiana...
Jakie bytyby jej wszelakie mozliwe pozytywne skutki?

6. Dlaczego te skutki sg dla Ciebie wazne?
7. Jakie Ty masz w Tej zmianie realne mozliwosci faktycznych ,ruchow”?
8. Zatem jaki jest nastepny krok w zakresie Twoich mozliwosci?
9. Jaka nagrode-korzysé ten ,ruch” przyniesie Tobie i otoczeniu?

10. Jak sobie podziekujesz za tg aktywnosé?
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Zatacznik 1.6

Gdzie zaczyna sie zmiana?
Przypomnij sobie trzy sytuacji w ktorych odwazytes sie wprowadzaé w swoje zycie zmiany na
lepsze. Co Ci pomagato, a co Cie hamowato? Zapisz swoje wnioski i omow je w parze.

CZtOWIEK W SYTUACII ZMIANY

Przyjrzyj sie ilustracji pokazujgcej schematycznie proces zmiany.

Pomysl o sobie i sytuacjach, w ktorych bytes i mogtbys tam zidentyfikowad u siebie dang faze
zmiany. Omdwcie swoje wnioski w parach.

LAECLUl NAGEA ZMIANA Odkrywanie
Opé Poszukiwanie J i rozwdj

n Swiadomoseé l

I l Wyzwolenie

rownowagi
i skuteczne

sify
Tzapuenanie T l Odzyskiwanie
dziatnie

Szok, strach
Ztosc, o

obwinianie Akceptacja,
zal

Negacja, Konflikt, Inspiracja, Komfort,
wyparcie opor P akceptacja
MNISKIE

Zrédlo: www librus.pl

Pewnosc siebie
Paczucie wiasnej wartosci

Zastanodwcie sie teraz jakie stowa blokujg zmiany i obnizajg motywacje?
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Jakie stowa wspierajg wprowadzanie zmian i dodajg energii?

Co sie zmieni, jesli zmienisz sposéb, w jaki do siebie méwisz?

Na przyktad zamiast méwic¢:

»Rozczarowatam sie” powiedz ,DOSWIADCZYtAM”

»Chciatabym” zamien na ,,POTRZEBUJE”

,Udato mi sie” zamien na ,,ZROBILtAM”

»Trzeba” zamien na ,,MOGE”

»Jutro” zamien na ,, TERAZ”

,Problem” zamien na ,, WYZWANIE”

,Moze” zamien na ,,POSTANAWIAM”

»Powinnam” zamien na ,,DECYDUJE”

»Nie potrafie” zamien na ,NAUCZE SIE”

,Nie wiem” zamien na ,,SZUKAM”

Jesli podejdziesz do tego z determinacjg i konsekwencjg to szybko zaobserwujesz, ze sytuacja
wokét Ciebie zmienia sie pozytywnie i bardziej zgodnie z Twoimi oczekiwaniami.
Zmieniajgc sposéb mdéwienia mozesz zmieniaé rzeczywistosc.

Zmieniajac swoje podejscie, mozesz zmieniac rzeczywistos¢ wokot Ciebie.

Jakie beda Twoje trenowane od dzis ,,poprawki jezykowe”?
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Zatacznik 1.7

Przekonania

»,Kazde doswiadczenie nie ma Zzadnego innego znaczenia poza takim,
jakie my mu nadajemy.”

RTZ - Racjonalna Terapia Zachowania jest jedng z metod pomagajaca
w radzeniu sobie z ukrytymi programami naszego umystu. Dzieki niej mozemy przyjrzec sie
naszym przekonaniom, ktore wywotujg nasze emocje, a czasem nawet determinujg nasze
zachowania.

1. Zidentyfikuj swoje zatozenie-przekonanie o sobie, o innych, o Swiecie.

Pomysl o sytuacjach irytujgcych Cie. Zastanow sie jakie masz w glowie zatozenia, ktére
wywotujg Twéj gniew/ ztos¢/ zdenerwowanie. Moze myslisz:

»Jestem do niczego i tak juz pozostanie....”

»,Jak on moze, przeciez to trzeba.....
»Tak nie powinno by¢, to powinno byc¢.......
,Przeciez ona oszalata jak zwykle tak zrobita i teraz ja bede musiat/a ponosi¢
konsekwencje...”

Odpowiedz sobie na 5 pytan M.C. Maultsby’ego:

1. Czy Twoje przekonania sg poparte faktami?

2. Czy Twoje przekonania chronig twoje zdrowie psych. i fizyczne?

3. Czy Twoje przekonania pozwalajg ci osiggnac dalsze/blizsze cele?

4. Czy Twoje przekonania pozwalajg ci unikngé¢ badz rozwigzaé konflikt?
5. Czy Twoje przekonania wywotujg emocje jakie wtasnie chcesz czué?

Jezeli odpowiesz ,tak” na chociaz 3 z tych pytani, oznacza to, ze twoje przekonania sg
racjonalne. Jesli na chociaz trzy pytania z pieciu odpowiesz przeczgco, oznacza to, ze twoje
przekonania sg irracjonalne i trzeba je zmieni¢. Samo uswiadomienie sobie ich
irracjonalnosci i pdzniejsze powtarzanie metody 5 pytan zdrowego myslenia pozwala sie ich
pozbyé.

Moje zdrowe i rozwijajgce mnie PrzekoNaNie .......cccvcueccere ettt st sae e
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Zatacznik 1.8

TEST KOTWICE SCHEINA
Kwestionariusz Moja kariera

Celem tego kwestionariusza jest zachecenie Cie do refleksji na temat obszaréw wtasnej
kompetencji, motywacji do pracy i systemu wartosci. Nie ma tu odpowiedzi dobrych i ztych.
Rdzne cechy opisane w Kwestionariuszu sg rownie dobre, a wypetnienie go ma postuzyé¢ do
opisania twoich kotwic kariery nie za do ich oceniania.

Prosimy o przypisanie najwyzszej rangi (najwyzszej liczby punktéow) tym zdaniom, ktére
najlepiej Cie opisujg, a niskiej rangi (najmniejszej liczby punktéw) tym zdaniom, ktére do
ciebie w ogole nie pasuja.

Na przyktad, jesli twierdzenie méwi ,Marze o stanowisku prezesa firmy mozesz przypisa¢ mu
nastepujace rangi:

1 jesli to twierdzenie zupetnie nie pasuje do ciebie,

2 lub 3 jesli to twierdzenie pasuje do ciebie w niektorych sytuacjach,

4 lub 5 jesli to twierdzenie w duzej mierze pasuje do ciebie,

6 jesli to twierdzenie catkowicie do ciebie pasuje.

Rangi wpisuj w kolumnie po lewej stronie twierdzen.

1. Marze o tym, zeby osiggna¢ taki stopien profesjonalizmu, by ludzie zwracali sie do mnie po
rade jak do eksperta.

2. Najbardziej angazuje mnie praca, dzieki ktérej moge kierowac innymi i koordynowac ich
wysitki.

3. Marze o karierze, ktéra da mi wolnos$é wyboru sposobu i czasu dziatania.

4. Bezpieczenstwo i stabilno$¢ sg dla mnie wazniejsze niz niezaleznos¢ i autonomia.

5. Jestem zawsze otwarty na pomysty, ktére pozwolg mi otworzy¢ wtasng firme

6. Odniose w zyciu sukces tylko wowczas, gdy bede miat poczucie, ze mam swéj udziat w
budowaniu spotecznego dobra.

7. Marze o takiej karierze, dzieki ktérej bede rozwigzywaé trudne problemy lub stawac
wobec prawdziwych wyzwan.

8. Raczej porzuce firme niz pozwole, zeby moja praca w niej stwarzata problemy osobiste i
rodzinne.

9. Bede czut, ze odniostem sukces tylko wtedy, gdy uda mi sie doprowadzi¢ moje
umiejetnosci techniczne i umiejetnosci zarzadzania do szczytowego poziomu.

10. Marze o tym, zeby zarzgdzac wielkg organizacjg i podejmowac decyzje majgce wptyw na
sytuacje wielu ludzi.
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11. Najbardziej angazuje sie w prace, kiedy mam catkowitg swobode decydowania o zadaniu,

Fundacja Piekny Swiat

harmonogramie i procedurach.

12. Z pewnoscig odejde z firmy, ktéra nie bedzie dbata o moje bezpieczenstwo.

13. Nawet bardzo wysokie stanowisko menedzerskie w cudzej firmie nie jest dla mnie wazne
w poréwnaniu z mozliwoscig prowadzenia wiasnego biznesu.

14. Najbardziej odpowiada mi kariera, dzieki ktorej bede mdgt uzywac swoich zdolnosci w
stuzbie innym ludziom.

15. Bede czut, ze moja kariera wigze sie z sukcesem tylko wtedy, gdy stane twarzg w twarz z
trudnymi wyzwaniami.

16. Marze o takiej pracy, ktdra pozwoli mi zaspokaja¢ jednoczesnie potrzeby natury
osobistej, rodzinnej i zawodowej.

17. Bycie szefem i jednoczesnie dobrym fachowcem w danej dziedzinie jest dla mnie bardziej
atrakcyjne niz praca dyrektora wysokiego szczebla.

18. Praca w firmie przyniesie mi satysfakcje tylko wtedy, gdy zajme stanowisko dyrektora
wysokiego szczebla.

19. Praca w firmie przyniesie mi satysfakcje, gdy osiggne wysokg autonomie i swobode
dziatania

20. Poszukuje takiej pracy, ktéra da mi poczucie bezpieczenstwa i stabilizacji.

21. Zaangazuje sie w takg droge zawodowa, ktéra bedzie catkowicie rezultatem mojego
wtasnego wysitku i moich wtasnych pomystéw.

22. Zamiast osiggac¢ wysokg pozycje menedzerskg wole spozytkowaé moje umiejetnosci dla
budowania lepszego swiata.

23. Angazuje sie w taka prace, w ktérej zadania na pierwszy rzut oka wydajg sie nie do
rozwigzania.

24. Sukces w zyciu oznacza dla mnie utrzymanie réwnowagi miedzy wymaganiami zycia
osobistego, rodzinnego i zawodowego.

25. Raczej odszedtbym z firmy, niz zaakceptowat rotacyjny system obejmowania stanowisk,
ktdry powoduje utrate pozycji eksperta w danej dziedzinie.

26. Stanowisko dyrektora wysokiego szczebla jest dla mnie bardziej atrakcyjne niz
menedzera — fachowca

27. Wtasny sposdb wykonywania pracy, wolny od regut i barier znaczy dla mnie wiecej niz
poczucie bezpieczenstwa.

28. Najbardziej zaangazuje sie w prace, kiedy bede miat poczucie bezpieczenstwa
zatrudnienia i state zarobki.

29. Odniose sukces zawodowy tylko wtedy, kiedy uda mi sie stworzyé lub zbudowac co$ co
bedzie oparte na moim wtasnym pomysle.

30. Marze o karierze, ktéra wniesie realny wktad w rozwdj spoteczenstwa.

31. Poszukuje takiej pracy, ktora bedzie stanowita wyzwanie dla mojej zdolnosci
rozwigzywania problemdw oraz pozwalata na zdrowga rywalizacje.

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwdj

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Projekt jest wspotfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



A |
® © /\ 7
. ® < 7
% N
WIOSENNY < >
’ ' INKUBATOR < >
a Fundacja Piekny Swiat

INNOWACIJI

32. Utrzymanie rownowagi miedzy zyciem osobistym i zawodowym jest dla mnie wazniejsze
niz wysoka pozycja menedzerska.

33. Najchetniej poswiecam sie pracy, ktéra angazuje moje szczegdlne umiejetnosci i talenty.
34. Zmienie prace, jesli nie da mi ona szansy na otrzymanie stanowiska dyrektora

wysokiego szczebla

35. Odejde z firmy, ktéra bedzie ograniczaé mojg wolnos¢ i autonomie

36. Marze o karierze, ktéra da mi poczucie bezpieczenstwa i stabilizacji.

37. Marze o stworzeniu wiasnej firmy.

38. Jestem gotow na odejscie z firmy, ktéra nie doceni mojej umiejetnosci pomagania innym.
39. Rozwigzywanie problemoéw pozornie nierozwigzywalnych jest dla mnie w pracy
wazniejsze niz osigganie wysokiej pozycji menedzerskie;j.

40. Zawsze bede poszukiwac takich mozliwosci pracy, ktore ograniczajg do minimum
konflikty “praca-dom”.

Teraz przejrzyj jeszcze raz swoje odpowiedzi i zwrd¢ uwage na te, ktdre rangowates najwyzej.
Woybierz z nich TRZY, ktére najdoktadniej Cie opisujg i do przyznanych im rang dodaj jeszcze
po cztery (4) punkty.
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Zatacznik 1.9

Pie¢ zasad Miltona Ericksona skutecznego nawigzywania relacji z ludZmi

Ludzie s OK tacy, jacy s3.

Kazdy cztowiek ma prawo do zmiany, uczenia sie i rozwoju przez cate zycie. Niezaleznie od
jego przesztosci, pogladdow, wartosci, przekonan, nawykow i nastawien. Uznanie, ze to
wszystko jest w porzadku sprowadza sie do nieoceniajacej i petnej ciekawosci postawy
coacha wobec klienta oraz dostrzezenia ogromnej ilosci mozliwosci i wybordw.

Ludzie maja juz w sobie wszystkie potrzebne im zasoby.

Kiedy podejmujesz decyzje, to znaczy, ze masz lub mozesz zdoby¢ wszelkie niezbedne
zasoby, ktére bedg Ci potrzebne do osiggniecia celu.

Kazdy cztowiek dokonuje najlepszych mozliwych wyboréow w danym momencie.
Patrzgc wstecz na swoje zycie czesto widzimy btedy i zyciowe katastrofy. Jednak kiedy
zmienimy perspektywe i otworzymy sie na szerszy kontekst w/w zdarzen zobaczymy, ze
wilasnie w tamtym momencie byt to nasz najlepszy, mozliwy wybér. A dokonalismy go w
oparciu o swoje umiejetnosci, wiedze i mozliwosci jakimi wéwczas dysponowalismy.

Kazdemu zachowaniu towarzyszy pozytywna intencja.

Czesto jest ona nieuswiadomiona. Szczegdlnie jezeli zarzadzajg nami emocje - a nie my
zarzgdzamy emocjami. Jednak powodom naszych dziatan towarzyszy stale obecna dobra
intencja.

Zmiana jest nieuchronna.

Nasze zycie podlega ciggtej transformacji. Bez wzgledu na to czy tego chcemy, czy nie. Czy to
akceptujemy, czy nie. To co mozemy zrobi¢ to korzysta¢ z refleksyjnego uczenia sie oraz
traktowac zmiane jako Zzrodto naszej informacji zwrotne;.
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Zatacznik 1.10

Akcja komunikacja

Twoim zadaniem jest teraz w dwie minuty wykonanie 15 zadan w odpowiedniej kolejnosci.
Podczas wykonywania ¢wiczenia nie wolno moéwi¢ nic oprdécz stéw zawartych w
odpowiednim punkcie instrukcji. Przeczytaj instrukcje i zacznij dziata¢! Masz dwie minuty.
Czas start.

1. Mrugnij oczami 3 razy

2. Pomachajlewa reka

3. Zegnij tg kartke na pot

4. Stan najednej nodze

5. Oderwij lewy gorny rog tej kartki

6. Zrdb gteboki wdech i wydech

7. Przypomnij sobie ostatni positek, jaki jadtes

8. Uscisnij dton sgsiadowi z prawej i z lewej strony

9. Powiedz w myslach: jak ma na imie prowadzgca warsztat
10. Podskocz 2 razy

11. Usmiechnij sie szeroko do sgsiada i klepnij go w kolano
12. Przeczytaj nastepne punkty uwaznie punkty

13. Teraz po przeczytaniu 13 punktu przeczytaj punkt 14 i 15
14. Po przeczytaniu ich- nie wykonuj punktow 1-14

15. Po prostu krzyknij ,,skoficzytem!” i klasnij 3 razy w dtonie.
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Zafacznik 1.11

Jezyk Szakala i Zyrafy

Jezyk Szakala:

Kiedy wreszcie zaczniesz dbac¢ o rzeczy?
Znowu masz batagan w pokoju.
Jestes jak Twdj ojciec.

Nic mi sie nie udaje.

On nigdy o mnie nie mysli.
Pozwdl mi by¢ soba.

To jest straszne.

Jestes$ nieodpowiedzialny.
Jestes ... beznadziejny....
Musisz to zrobic!

Ty nigdy...

Zréb to, bo...

Za duzo...za mato

Najlepiej bys zrobit...

Wszyscy zawsze...

Dlaczego ty ....

Powinienes...

Jezyk Zyrafy:

Podczas dyskus;ji Piotr ani razu sie nie odezwat.

Co sprawia Ci trudnos¢?

Boje sie kiedy podnosisz gtos.

Denerwuje sie gdy przychodzisz 15 minut po czasie.

Lubie nasze pigtkowe, wieczorne rozmowy.

Powiedz, jak sie czujesz w tej sytuacji.

Czuje rado$¢, gdy po powrocie z pracy widze ugotowany obiad.
Nie lubie zmywac naczyn po innych osobach.

Fundusze
Europejskie
Wiedza Edukacja Rozwdj

Unia Europejska
Europejski Fundusz Spoteczny

Projekt jest wspotfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



n o5
\“/\7
< 7
< >

Fundacja Piekny Swiat

_®
TP, WIoSENNY
"’ INKUBATOR

INNOWACIJI

Zatacznik 1.12

NVC POTRZEBY | UCZUCIA

Przeczytaj uwaznie ponizsze zdania i okresl zaznaczajgc wtasciwy kwadrat, czy Twoim
zdaniem autor bierze na siebie odpowiedzialno$¢ z swoje uczucia, okreslajgc mysli i
potrzeby. W wolne miejsce zaproponuj zdanie, ktérego autor przyjmuje na siebie
odpowiedzialnos¢ za swoje uczucia ujawniajgc ukryte za nimi potrzeby.

1. Denerwujesz mnie, kiedy zostawiasz dokumenty na stole.
Odpowiedzialnos¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

2. Ztoszcze sie, kiedy tak moéwisz, bo chce, zeby mi okazywano szacunek,
a twoje stowa odbieram jako zniewage.
Odpowiedzialnos¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

3. Ciesze sie, ze dostates te nagrode.
Odpowiedzialnos¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

4. Twoje spdznienie sprawito mi zawadd.
Odpowiedzialnos$¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

5. Boje sie i nie czuje sie bezpieczna jak sama wracam do domu, gdy jest ciemno.
Odpowiedzialnos¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

6. Martwie sie, ze znowu jestes w ztym humorze.
Odpowiedzialnos¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]

7. Nie lubie, jak robisz batagan.
Odpowiedzialnos$¢ autora [ ] potrzeby i mysli nieznane [ ]
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NVC WYRAZANIE PROSB

Jezeli chcesz sprawdzi¢, czy zgadzamy sie co do tego na czym polega precyzyjne wyrazanie
prosby, zaznacz czy ponizsze zdanie zawiera prosbe o konkretne dziatanie czy nie. Jezeli
Twoim zdaniem nie ma tam prosby, sprébuj sformutowac zdanie zawierajagce prosbe
zwigzang z konkretnym dziataniem.

1. Chciatabym by$ w koricu mnie zrozumiat.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

2. Prosze pomysl o tym nastepnym razem.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

3. Pozwdl mi zdecydowag, ktory film obejrzymy.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

4. Chciatabym bys szanowata prawo innych do dyskrecji.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

5. Przestan marudzic.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

6. Pouktadaj buty na pétce.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]

7. Pamietaj o mnie.
Prosba o konkretne dziatanie. [ ] brak sprecyzowanej prosby [ ]
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Zatacznik 1.13

MODEL FUKO ( Z-FUKO-PZK)

1. Pomysl o sytuacji w ktérej nie zachowate$/tas sie tak jak chciates/tas i Twoje stowa
pogalopowaty szybciej niz gtowa. Moze teraz zatujesz swojego zachowania. Jesli chcesz
nauczy¢ sie dziata¢ inaczej, stwdrz komunikat w oparciu o sprawdzong metode
przekazywania informacji zwrotnej. Sprawdz jak lepiej moze brzmieé Twoja wypowiedz.

Z — Zalezy mi —intencja w jakiej nasza rozmowa bedzie sie odbywac

F — Fakty — jakiego wydarzenia, sytuacji bedzie dotyczyta nasza rozmowa

U — Uczucia — jakie uczucia, emocje wywotuje we mnie ta sytuacja, to wydarzenie

K — Konsekwencje — jakie konsekwencje niosg za sobg moje uczucia, emocje, ktérych
doswiadczam w zwigzku z faktami

O — Oczekiwania — czego oczekuje w zwigzku z tg sytuacja

P — Propozycja rozwigzania — co proponuje rozmowcy, aby pomdc mu lepiej sobie radzi¢ w
przypadku kolejnych podobnych sytuacji

Z — Zgoda — pytanie rozmdéwecy o zgode, czy odpowiada mu taka propozycja

K — Krytykowany — zapytanie o potrzeby rozmdwcy, co potrzebuje ode mnie aby w
przysztosci takie sytuacje sie nie powtorzyty.

2. Zbuduj swoja wypowiedz na podstawie zaprezentowanego powyzej modelu.
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Zatacznik 1.14

SPOSOBY ROZWIAZYWANIA KONFLIKTOW
Za: K. Tomas, R. Kilmann

INSTRUKCJA
Rozwaz sytuacje, w ktérych okazuje sie, ze twoje zgdania réznig sie od zgdan innej osoby. Jak
zwykle zachowujesz sie w takich sytuacjach?
W dalszej czesci podane jest kilkanascie par stwierdzen, ktére opisujg mozliwe sposoby
zachowan. W przypadku kazdej pary, prosze zakresli¢ stwierdzenie A lub B w zaleznosci od
tego, ktére z nich jest najbardziej charakterystyczne dla twojego sposobu zachowania.
W wielu przypadkach zaréwno stwierdzenie A i B mogg by¢ bardzo nietypowe dla sposobu w
jaki Ty sie zachowujesz, niemniej prosimy o wybranie tego zachowania, ktérym Ty
najprawdopodobniej bys zareagowat.
Kiedy skonczysz, wykorzystaj miejsce na ostatniej stronie i podsumuj wszystkie uzyskane
punkty. Prosze nie zaglada¢ do arkusza odpowiedzi do momentu zakonczenia catej ankiety.

STWIERDZENIA
1. A.Satakie chwile, kiedy pozwalam, aby inni przejeli odpowiedzialnos¢ za rozwigzanie
problemu.
B. Zamiast negocjowad punkty odnosnie ktdrych sie nie zgadzamy, prébuje
koncentrowac sie na sprawach, w ktérych jesteSmy zgodni.
2. A.Prébuje znalez¢ wyjscie kompromisowe.
B. Staram sie rozpatrzy¢ wszystkie uwagi, zaréwno moje jak i drugiej osoby.
3. A.Zwykle zdecydowanie dgze do osiggniecia swoich sukceséw.
B. Staram sie uszanowac uczucia innych oséb i zachowaé poprawne stosunki.
4. A. Prébuje znalez¢ wyjscie kompromisowe.
B. Czasami rezygnuje z wtasnych zgdan na rzecz drugiej osoby.
5. A. Pracujac nad rozwigzaniem danego problemu konsekwentnie prosze o pomoc inne
osoby.
B. Staram sie zrobi¢ wszystko, aby unikng¢ niepotrzebnych spiec.
6. A. Staram sie unikac sytuacji, ktére przysporzg mi nieprzyjemnosci.
B. Staram sie, aby moje stanowisko byto géra.
7. A.Prébuje odktadaé problem do momentu kiedy bede miat troche czasu, aby go
przemysleé.
B. Rezygnuje z pewnych punktéw na rzecz innych.
8. A.Zwykle zdecydowanie dgze do osiggniecia swoich celéw.
B. Wszystkie uwagi i problemy natychmiast prébuje otwarcie rozpatrywad.
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A. Czuje, ze nie zawsze jest warto zawracac sobie gtowe réznicami.

B. Staram sie, aby wyszto na moje.

A. Zdecydowanie daze do osiggniecia moich celéw.

B. Prébuje znalez¢ wyjscie kompromisowe.

A. Wszystkie uwagi i problemy natychmiast prébuje otwarcie rozpatrywac.
B. Staram sie uszanowac uczucia innych oséb i zachowac poprawne stosunki.
A. Czasami unikam zajmowania stanowiska, ktére jest kontrowersyjne dla drugiej
strony.

B. Przystane na niektére jego propozycje, jezeli on przystanie na kilka moich.
A. Proponuje grunt neutralny.

B. Domagam sie aby przyjeto moje propozycje.

A. Przedstawiam mu moje pomysty i pytam go o jego.

B. Prébuje mu pokazaé logike i korzysci ptyngce z mojego stanowiska.

. A. Staram sie uszanowac uczucia innych oséb i zachowa¢ poprawne stosunki.

B. Staram sie zrobi¢ wszystko, aby unikngé niepotrzebnych spieé.

A. Staram sie nie rani¢ uczuc¢ drugiej osoby.

B. Staram sie przekonaé drugg osobe co do meritum mojego stanowiska.

A. Zwykle zdecydowanie dgze do osiggniecia swoich celdéw.

B. Staram sie zrobié wszystko, aby unikngé niepotrzebnych spieé.

A. Jezeli tylko uszczesliwi to drugg osobe moge jej pozwolié pozostaé przy swoim
stanowisku.

B. Przystane na niektére jego propozycje, jezeli on przystanie na kilka moich.

A. Wszystkie uwagi i problemy natychmiast prébuje otwarcie rozpatrywac.

B. Prébuje odktadac problem do momentu kiedy bede miat troche czasu, aby go
przemysleé.

A. Natychmiast probuje przedyskutowac rdznigce nas kwestie.

B. Staram sie doprowadzi¢ do sprawiedliwego potaczenia korzysci i strat obu stron.
A. W czasie negocjacji probuje uszanowac zgdania drugiej osoby.

B. Zawsze jestem za bezposrednim przedyskutowaniem problemu.

A. Prébuje znalezé stanowisko posrednie pomiedzy opinig mojg i opinig drugiej
strony.

B. Domagam sie, aby uznano moje zadania.

A. Bardzo czesto zalezy mi na tym, aby spetniono wszystkie zgdania.

B. Sg takie chwile, kiedy pozwalam, aby inni brali odpowiedzialno$¢ za rozwigzanie
problemu.

A. Jezeli stanowisko drugiej osoby wydaje sie mie¢ dla niej duze znaczenie,

bede starat sie aby jej zadania zostaty spetnione.

B. Staram sie jg przekonac do rozwigzania kompromisowego.
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25. A. Prébuje pokazac drugiej osobie logike i korzysci ptyngce z mojego stanowiska.
B. W czasie negocjacji prébuje uszanowac zgdanie drugiej osoby.
26. A. Proponuje grunt neutralny.
B. Prawie zawsze zalezy mi na tym, aby spetniono wszystkie nasze zgdania.
27. A. Czasami unikam zajmowania stanowiska, ktore jest kontrowersyjne dla drugiej
strony.
B. Jezeli tylko uszczesliwi to drugg osobe moge jej pozwoli¢ pozostac przy swoim
stanowisku.
28. A. Zwykle zdecydowanie daze do osiggniecia swoich celow.
B. Pracujac nad rozwigzaniem danego problemu zwykle prosze o pomoc inne osoby.
29. A. Proponuje grunt neutralny.
B. Czuje, ze nie zawsze warto jest zawracac sobie gtowe réznicami.
30. A. Staram sie nie ranié uczué drugiej osoby.
B. Zawsze dziele sie moimi spostrzezeniami dotyczgcymi problemu z drugg osobg,
po to aby$Smy wspdlnie mogli go rozwigzac.
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PUNKTACIA
Ponizej zaznacz litery, ktore zakreslites w przypadku kazdego punktu ankiety.
L.p. | Rywalizacja| Wspdtpraca Kompromis Unikanie Dostosowanie
1 A B
2 B A
3 A B
4 A B
5 A B
6 B A
7 B A
8 A B
9 B A
10 A B
11 A B
12 B A
13 B A
14 B A
15 B A
16 B A
17 A B
18 B A
19 A B
20 A B
21 B A
22 B A
23 A B
24 B A
25 A B
26 B A
27 A B
28 A B
29 A B

Fundusze

Unia Europejska

EUI‘OpEJSkIe Europejski Fundusz Spoteczny

Wiedza Edukacja Rozwdj

Projekt jest wspotfinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego



A |
X s
O, -
WIOSENNY < >
’ ' INKUBATOR < >
4V 'NNOWAC Fundacja Piekny Swiat
30 B A
Catkowita liczba punktow zakreslonych w kazdej kolumnie:
Rywalizacja Wspotpraca Kompromis Unikanie Dostosowanie
Wyniki w tescie ,Sposoby rozwigzywania konfliktéw” (Thomas Kilman)
Rywalizacja Wspotpraca | Kompromis| Unikanie | Dostosowanie
100%
12 12 12 12
11 11
11 12 11 10 10
10 11 10 9 9
8
Wysoki 90%
25%
9 10 7
80% 8 9 8
9 6
70% 7 8
7
60%
6 5
8
7 6
50%
Sredni
50% 7
5
40%
4
6
4 5
30%
Fundusze Unia E <k
Europejskie g EUropeska

Wiedza Edukacja Rozwdj
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5
6
3
Niski 3 4
25% 20%
5
4
2 3
10%
4
3 3
2 2 2 2
1 1 1 1 1
0% 0 0 0 0

Wyniki zostaty opracowane na podstawie osiggniec grup ztozonych z menedzeréw
Sredniego i wyzszego szczebla w biznesie i organizacjach rzgdowych.
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Zatacznik 1.15

Radzenie sobie z ,,trudnym Rozmdéwca”- NEGOCJUJ HARVARDZKO!

1. Oddziel ludzi od problemu: trudny rozméwca - to tez cztowiek!!!

Niezaleznie od tego jakie sg nasze relacje z osobg w konflikcie, nalezy koncentrowac sie na
problemie i jego rozwigzaniu. Dzieje sie to tak samo w sytuacjach, w ktérych kto$ chce co$
wygrac¢ przez komplementowanie, jak i wtedy, kiedy popetniono btad (unikajgc szukania
winy).

Podstawowa zasada: Empatyczna asertywnosé. Klient przychodzi w ktopotliwej sytuacji, wiec
postaw sie na jego miejscu chociaz na chwile. Postawa asertywna to taka, ktéra nie jest ani
agresywna ani ulegta. Asertywny sprzedajgcy akceptuje watpliwosci i odmiennos¢, drugiej
strony a jednoczesnie zachowuje prawo do niezaleznego zdania.

Postaraj sie zrozumie¢, a pdzniej by¢ zrozumianym. Za kazdym razem, bedac w trudnej
sytuacji, staraj sie wystucha¢ ze zrozumieniem i bez przerywania. Koncentruj sie na
rozpoznawaniu emocji Klienta, poszukuj intereséw, ktére sg dla niego wazne. Szczegdlnie
wazne sg oznaki, ktére swiadczg o tym, ze osoba jest emocjonalnie zraniona, upokorzona,
niesprawiedliwie potraktowana. Rozpoznanie emocji pozwoli Tobie skuteczniej dziata¢ w tej
sytuacji.

2. Skoncentruj sie na interesach

Klient nie przyszedt po to by tylko sie pouzala¢- on chce czego$ konkretnego, a czasami boi
sie ze tego nie dostanie. Trudny klient oczekuje rozwigzan, a nie usprawiedliwien.
Emocjonalnie usposobiony Klient oczekuje zainteresowania, wsparcia i zrozumienia, a
nastepnie dziatania. Mato kto jest zainteresowany ttumaczeniami i wyjasnianiem, jak sprawa
wyglada z Twojej perspektywy. Klient oczekuje DZIALAN.

3. Szukaj réoznych mozliwosci

Nie przerzucaj odpowiedzialnosci na innych. Taka postawa nie stawia w dobrym sSwietle
Twojej firmy, czy osoby. Klient nie przychodzi do Ciebie, jako do osoby tylko do
reprezentanta organizacji w ktdrej pracujesz. Szczerze przepraszaj i naucz sie przyznawaé do
btedu. Jesli popetnites btad przyznaj sie i przepros, bez nadmiernej ulegtosci — jest to duza
sztuka, a Klienci czesto docenig Twoje zachowanie, wzbudzajgc jednoczesnie zaufanie
Klienta. Zastandw sie jak mozesz zrekompensowac klientowi szkode.

4. Wyniki rozmoéw opieraj na obiektywnych kryteriach

Znajdz sposéb na to, aby dac satysfakcje klientowi. ,Mate gesty czynig wielkich przyjaciét” -
cztowiek wobec, ktérego popetniono btad czesto oczekuje choéby matego zadoséuczynienia.
Nie musi to by¢ rabat, ale maty gadzet, bezposrednio napisany list z przeprosinami, specjalne
traktowanie. , Trudny” rozmdéwca to potencjat!

Jakie trudnosci mozesz napotkac z rozmdéwcami realizujgc swoj cel?
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Zatacznik 1.16

CWICZENIE: KOtKO | KRZYZYK W ZUS

(NAUKA NEGOCJACJI WIN-WIN MIEDZY ZESPOtAMI | WZGLEDEM KLIENTOW)
W ramach nagrody za wybitne osiggniecia w wojewddzkiej klasyfikacji oddziatéw ZUS
DEPARTAMENT A ZUS | B ZUS w todzi otrzymaty mozliwos¢ wyjazdu na wycieczke
turystyczno-krajoznawczg. Doktadna pula miejsc na wycieczce nie byfa jednak jasno
ustalona. Dyrektor ZUS postanowit wybitnych pracownikéw zainspirowaé dodatkowo pewna
grg, w ktorej ONI SAMI mieliby ostatecznie zdecydowaé, ile miejsc zostanie przydzielonych
kazdej z grup.

Gra prowadzona jest w dwdch grupach , ktére siedzg w oddzielnych pomieszczeniach, a
jedyng formg komunikacji pomiedzy nimi sg przekazywane na kartce symbole X /O.

Grupy osobno podejmujg decyzje, jaki komunikat chcg wystaé do swoich kolegdw i kolezanek
z drugiej grupy. Zapisuja swojg decyzje na karteczce w postaci uzgodnionego symbolu i
przekazujg je drugiej grupie poprzez Dyrektora, ktéry réwnoczesnie przekazuje komunikat
pracownikom z drugiej grupy. Wymiana i przekazanie karteczek nastepuje wytgcznie w
momencie, kiedy decyzje zostaty juz podjete i zapisane w obu grupach. Uzgodnionych jest 10
takich wymian (partii).

Rezultaty gry uzaleznione sg od uktadu symboli w danej partii. Wg. tabeli ponizej:

SYMBOL # PUNKTOW
OTRZYMANY PRZEKAZANY MY ONI
KOtKO KOtKO +1 +1
KOtKO KRZYZYK +2 -1
KRZYZYK KOtKO -1 +2
KRZYZYK KRZYZYK -1 -1

Po kazdej partii kazda z grup zapisuje wyniki zgodnie z uktadem symboli otrzymanych i
przekazanych. Dopiero po wpisaniu wynikéw mozna przystgpi¢ do partii kolejnej.
Zabroniona jest jakakolwiek inna forma komunikowania sie pomiedzy grupami, niz wymiana
karteczek.

Dyrektor przedstawit powyzsze zasady gry obu grupom, jednoczes$nie informujac ich, ze z
kazdej grupy na wycieczke pojedzie doktadnie tyle oséb, ile punktow w grze ta grupa
uzyskata. Dodatkowym warunkiem zorganizowania wycieczki jest uzyskanie przez kazda z
grup dodatniego wyniku.
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KOLKO | KRZYZYK: SYMBOL PUNKTY

KARTA WYNIKOW

OTRZYMANY PRZEKAZANY MY ONI
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Zatacznik 1.17

Kwestionariusz ,,Moja rola w grupie” M. Belbina

Wypetnij zamieszczony ponizej kwestionariusz w nastepujgcy sposob:

1) rozdziel 10 punktéow w kazdej z siedmiu czesci kwestionariusza. MozZesz przypisac¢ 10
punktow tylko jednemu zadaniu, ktore doskonale opisuje Twoje zachowanie w grupie,
lub tez rozdzieli¢ 10 punktow pomiedzy wszystkie lub niektore zadania opisujgce
mniej lub bardziej adekwatnie Twoje zachowanie;

2) wpisz Twoje odpowiedzi do tablicy wynikdw.

Czesc |

Sadze, ze osobiscie wnosze do grupy...

a) wydaje mi sie, ze szybko dostrzegam i umiem wykorzystaé¢ nowe mozliwosci,

b) moge dobrze pracowac z bardzo réznymi ludzmi,

c) ,produkowanie” pomystdw to moja naturalna zdolnos¢,

d) moja sita tkwi w tym, ze potrafie z ludzi ,wyciggnac” to, co majg w sobie najlepszego,
aby przyczynili sie do osiggniecia celow i zadan grupowych,

e) moja gtdwna umiejetnos$é polega na doprowadzeniu spraw do konca i wigze sie z
efektywnoscia,

f) jestem w stanie przez jakis czas zaakceptowaé niepopularnos¢ mojej osoby, jesli
prowadzi to do wartosciowych wynikéw,

g) zwykle wyczuwam, co jest realistyczne i prawdopodobne, jesli chodzi o osiggniecie
sukcesu,

h) zwykle moge zaproponowac jakie$ alternatywne wyjscie bez uprzedzen i niecheci.

Czesc Il

Jesli mam jakie$ niedociggniecia w pracy grupowej to dlatego, ze...

a) nie moge sie uspokoi¢, dopdki narada nie jest uporzgdkowana, kontrolowana i
ogdlnie dobrze prowadzona,

b) mam sktonnos¢ do bycia wspaniatomysinym dla tych, ktorych przekonujgce pomysty
nie zostaty odpowiednio przemyslane,

c¢) mam sktonnos¢ do gadulstwa, gdy grupa rozpracowuje nowe pomysty,

d) mdj chtodny oglad spraw utrudnia mi przytaczenie sie do gotowosci i entuzjazmu
kolegdw,

e) czasami jestem spostrzegany jako wywierajgcy nadmierny nacisk i autorytatywny
wptyw, jesli cos musi zostaé rzeczywiscie zrobione,

f) trudno mi kierowac ,na pierwszej linii”, gdyz czuje sie zbyt odpowiedzialny za
atmosfere grupowsq,

g) mam sktonnos¢ do rozmyslania o tym, co w danej chwili wpada mi do gtowy, przez co

trace kontakt z tym, co sie dzieje,
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Ze sprawy mogag sie zle utozyc.
/]

Gdy jestem wciggniety razem z innymi w przygotowanie projektu...

a)
b)
c)

d)
e)

f)
g)
h)

Czesc

mam sktonnos¢ do wywierania wptywu na ludzi, lecz bez wywierania na nich presji,
moja czujnos¢ pozwala zapobiegaé wielu pomytkom i btedom,

jestem gotéw kfasé nacisk na dziatanie, aby upewnic sie, ze narada nie jest stratg
czasu lub, ze prowadzi do utracenia z widoku gtéwnego celu,

zwykle mozna na mnie polega¢, ze wymysle co$ oryginalnego,

zawsze jestem gotéw uczyni¢ dobrg sugestie przedmiotem zainteresowania catej
grupy,

zawsze poszukuje ostatnich nowinek, nowych odkryé¢ i wynikéw badan na okreslony
temat,

mam przekonanie, ze moja umiejetnos¢ wydawania sgdu moze pomdc w podjeciu
odpowiednich decyzji,

moja specjalnoscig jest zorganizowanie najbardziej znaczgcej czesci pracy.

v

Mojg charakterystyczng cechg w pracy grupowej jest...

a)
b)
c)
d)

e)

f)
g)

h)

Czes¢

rzeczywiscie interesuje sie blizszym poznaniem moich kolegéw,
nie mam opordéw przed przeciwstawianiem sie zdaniu wiekszosci,
zwykle potrafie przyjac taka linie argumentacji, aby obali¢ btedny punkt widzenia,
sqdze, ze mam szczegdlny talent do wprowadzania pomystow w zycie, gdy plan ma
by¢ zastosowany,
mam skfonnos¢ do unikania tego, co oczywiste i do zaskakiwania czyms
niespodziewanym,
doprowadzam to, czego sie podejme do perfekg;ji,
jestem gotow do nawigzywania i wykorzystywania kontaktow poza grupowych, jesli
jest to potrzebne,
nawet jesli interesuje mnie wiele aspektéw sprawy, nie mam problemdéw z podjeciem
decyzji co do wyboru rozwigzania.

Vv

Czerpie satysfakcje z pracy, gdyz...

a)
b)
c)

d)
e)
f)
g)
h)

cieszy mnie analizowanie sytuacji i rozwazanie mozliwosci wyboru,

interesuje mnie znalezienie praktycznych rozwigzan probleméw,

lubie mieé przekonanie, Zze sprzyjam ksztattowaniu dobrych kontaktow
miedzyludzkich w pracy,

lubie mie¢ duzy wptyw na decyzje,

ciesze sie z kontaktow z ludzmi, ktérzy majg cos nowego do zaoferowania,

jestem w stanie doprowadzi¢ do zgody w waznych dla pracy sprawach,

wczuwam sie w mojg czesc zadania, jesli pragne poswieci¢ zadaniu catg swojg uwage,
lubie znalez¢ taki obszar, ktory pobudza mojg wyobraznie.
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Czesc VI
Jesli nagle otrzymuje trudne zadanie do wykonania w ograniczonym czasie i wobec
nieznanych mi oséb...

a)
b)

c)
d)
e)

f)
g)

h)

mam ochote zaszy¢ sie w kacie, aby wymysli¢ sposdb na wyjscie z impasu,

bytbym gotéw do wspbtpracy z osobg, ktéra wykazata najbardziej pozytywna
nastawienie,

znalaztbym sposdb na zmniejszenie skali zadania przez ustalenie, co mogtyby zrobic
poszczegdlne jednostki,

moje naturalne wyczucie spraw pilnych pozwoli na postepowanie zgodnie z planem,

z pewnoscig zachowam spokdj i zdolno$é do trzezwego sadu,

mimo naciskdw zachowam statos¢ celu,

bytboym przygotowany do przejecia konstruktywnego kierownictwa, jesli
stwierdzitbym, ze grupa nie robi postepu,

zainicjowatbym dyskusje w celu stymulowania nowych pomystéw, rozwigzan.

Cze$¢ VI
W odniesieniu do problemdw, za ktdre jestem w grupie odpowiedzialny...

a) mam sktonnos$¢ do ujawniania niezadowolenia wobec tych, ktérzy moim zdaniem
przeszkadzajg w osigganiu postepdw,
b) inni mogg mnie krytykowac za to, ze jestem analityczny i niedostatecznie opieram sie
na intuicji,
c) moje pragnienie, aby praca zostata starannie wykonana, moze wstrzymywac poéjscie
do przodu,
d) mam sktonno$¢ do nudzenia sie i oczekuje, ze inni bedg mnie stymulowad i ,zapalac”,
e) trudno mirozpoczgé, jesli cele nie sg dla mnie jasne,
f) czasami nie jestem tak efektywny, jak bym chciat, jesli chodzi o wyjasnienie ztozonych
probleméw, jakie przede mng stoja,
g) mam swiadomos¢, ze wymagam od innych rzeczy, ktérych sam nie moge zrobic¢,
h) waham sie, gdy nalezatoby przeforsowaé méj punkt widzenia, gdy mam do czynienia
Z jawng opozycj3.
Wykaz skrétéw uzytych w tablicy klucza
PO - praktyczny organizator — cztowiek kontaktow
CZK
NL - naturalny lider - sedzia
SE
CZA - cztowiek akgji - cztowiek grupy
CcZG
SIE - siewca (cztowiek idei) - perfekcjonista
PER
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Tablica wynikéw

Nanie$ punkty, ktore przydzielites poszczegélnym odpowiedziom do ponizszej tabeli.

Odpowied |a b c d e f g h
i/

Czesé

1.

2.

Tablica klucza

Przenies wyniki wpisane z tablicy wynikow do tablicy klucz. Dodaj punkty wpisane w kazdej
kolumnie w celu obliczenia liczby punktow przypisanych poszczegdlnym rolom grupowym.

Typ/ PO NL CZA SIE CZK SE CZG PER
czesc
1. |g d f c a h b e
2. |a b e g c d f h
3 h a c d f g e b
4, |d h b e g c a f
5 b f d h e a c g
6, |f c g a h e b d
7. |e g a f d b h c
Suma
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Interpretacja wynikow

Najwyziszy wynik w okreslonej kolumnie swiadczy o najczesciej przyjmowanej
KONSTRUKTYWNEJ ROLI GRUPOWEJ. Nastepny w kolejnosci dotyczy roli, ktérq przyjmuje sie,
jesli z jakis powoddw istnieje ,mniejsze zapotrzebowanie na te najbardziej preferowanqg. Dwa
najnizsze wyniki dotyczqg obszardw, ktore nalezatoby rozwija¢ i prawdopodobnie
najstabszych. By¢ moze jednak zamiast je ,na site” wzmacniac, lepiej poszukac kolegow,
ktorzy mogliby w grupie stanowic dla nas dopetnienie.

Rola/ Srednie Wysokie Bardzo wysokie
Niskie
Wyniki
0-6 7-11 12-16 17 -23
PO
NL 0-6 7-10 11-13 14 -23
CZA 0-8 9-13 14-17 18 -36
Sie 0-4 5-8 9-12 13-29
CzZK 0-6 7-9 10-11 12-21
SE 0-5 6-9 10-12 13-19
CzZG 0-8 9-12 13-16 17 -25
PER 0-3 4-6 7-9 10-17

Role w dobrym zespole

Naturalny lider — sprawuje piecze i kontrole nad sposobem, w jaki grupa stara sie
osiggna¢ cele. Potrafi efektywnie wykorzystaé zasoby zespotu; rozpoznaje, gdzie tkwig zalety,
a gdzie stabosci grupy; potrafi wykorzysta¢ potencjat indywidualny kazdego pracownika.
Cechy: zrdwnowazony, dominujacy, ekstrawertyk. Charakteryzuje go raczej zdrowy rozsadek
anizeli rozwazania intelektualne, w kierowaniu nie jest agresywny.

Cztowiek akcji — ksztattuje sposéb, w jaki wykorzystany zostanie wysitek grupy;
kieruje swojg uwage bezposrednio na ustalaniu celéw i priorytetow; pragnie wywierac
wptyw na ksztatt lub wzorzec dyskusji grupowej. Cechy: niespokojny, dominujgcy,
ekstrawertyk, impulsywny, tatwo sie irytuje.. Chce szybko widzieé rezultaty. Rywalizuje i
bywa arogancki, ale dzieki niemu ,,cos sie rzeczywiscie dzieje”.
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Praktyczny organizator — zamienia koncepcje i plany na praktyczne dziatanie i
realizuje uzgodnione plany w sposéb systematyczny i efektywny. Cechy: zréwnowazony i
zdyscyplinowany. Dzieki niemu nastepuje praktyczne wdrozenie projektéw i plandow
rozwigzan. Pragnie konkretéw, nie lubi zmiennosci plandw.

Siewca (cztowiek idei) — wysuwa nowe pomysty i strategie ze szczegdlnym
uwzglednieniem najistotniejszych problemdéw. Prébuje , przedzierac sie” ze swojg wizjg przez
grupowe podejscie do problemu na zasadzie konfrontacji. Cechy: dominujacy, inteligentny,
introwertyk. Moze ,gubic¢” szczegdty i robic¢ btedy, a takze krytykowac¢ pomysty innych. Im
wiekszy problem, tym wieksze wyzwanie, zeby go rozwigzac¢. Uwaza, ze wszystkie dobre
pomysty z poczatku dziwnie wygladajg. Roztacza wokot siebie aure ,,geniusza”.

Cztowiek kontaktow — bada, analizuje i przytacza informacje na temat pomystow,
stanu wiedzy i dziatan na zewnatrz grupy; nawigzuje kontakty zewnetrzne, ktére moga by¢
uzyteczne dla zespotu; potrafi prowadzi¢ niezbedne negocjacje. Cechy: zréwnowazony,
dominujacy, ekstrawertyk. Popiera innowacje i jest dobrym improwizatorem. Troche
cyniczny w poszukiwaniu zysku dla grupy — czesto mowi ,nowe mozliwosci powstajg w
wyniku btedéw innych”.

Sedzia — analizuje problem, ocenia pomysty i sugestie, dzieki czemu grupa startuje z
lepiej przygotowane]j pozycji do podjecia waznej decyzji. Cechy: inteligentny, zréwnowazony,
introwertyk. Jest najbardziej obiektywny, bezstronny i niezaangazowany emocjonalnie, lubi
mie¢ czas do namystu, brak mu entuzjazmu, ale jego spokdj pozwala na podjecie
wywazonych decyzji.

Cztowiek grupy — wspiera cztonkdw grupy, podbudowuje morale grupy, jesli sg jakies
niedociggniecia i braki, potrafi zapobiegac¢ konfliktom, ksztattuje , ducha” grupy, wzmacnia
wspotprace i lepszg komunikacje, jest lojalny wobec zespotu. Cechy: ekstrawertyk,
zrownowazony, niskie pragnienie dominacji i rywalizacji, zdolno$¢ empatii. Moze jego wktad
nie jest zbyt wyrazny, ale nieoceniona jest jego lojalnos¢ i oddanie wobec grupy, nie lubi
konfrontaciji.

Perfekcjonista — nastawiony na konkretny efekt — na zakonczenie zadania w
okreslonym czasie i zapewnienie mu jak najwyzszego standardu wykonania; moze by¢ trudny
w kontaktach ze wzgledu na to, ze jest wrogiem przypadku i grzeznie w szczegdtach, ktére
nie sg najistotniejsze do zakonczenia zadania, zawsze swiadom celu. Cechy: niespokojny,
napiety, introwertyk, zdyscyplinowany.
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Rola specjalisty

Meredith Belbin w jednej ze swych ostatnich prac zaproponowat rozpatrzenie jeszcze jednej
konstruktywnej roli grupowej — role Specjalisty. Jezeli Twoje wyniki z testu wskazujg na brak
silnych preferencji do jednej z o$miu rdl, wykonaj dodatkowy test, zastanawiajac sie, w jakim
stopniu charakteryzujg Cie ponizsze stwierdzenia: a) bardzo wysokim — 5 punktéw; b)
wysokim — 4 punkty; c) Srednim — 3 punkty; d) matym — 2 punkty; e) bardzo matym — 1 punkt.
1. W mojej pracy nigdy nie przestaje sie uczyc.

2. Uwazam, ze awans na stanowisko kierownicze pozbawia pracownikdw przyjemnosci pracy
specjalisty znajgcego sie najlepiej na swojej dyscyplinie.

3. Czasem uwazam, ze praca grupowa mogtaby by¢ wykonana przez jedng osobe.

4. Uwazam, ze lepiej jest wiedzie¢ wiecej o jednej rzeczy niz wiedzie¢ troche o wszystkim.

5. Moja praca mnie fascynuje.

6. Dla rozwoju zawodowego jestem w stanie poswiecié¢ swéj wolny czas.

7. Sadze, ze wybratem prace, ktérg kocham, a pracujgc zapominam o catym swiecie.

Jezeli osiggnates wiecej niz 28 punktéw, to znaczy ze w grupie chetnie przyjmujesz role
Specjalisty.

9. Specjalista

Czesto zajmuje sie waskim odcinkiem pracy. Skupia sie na szczegétach technicznych.
Wykazuje duze poswiecenie w realizowaniu zadaiA. Nastawiony na konkretny cel,
zaangazowany, ,,samonapedzajgcy sie”. Ma wiedze i umiejetnosci, ktére moga by¢ rzadkie i
cenne. Moze pomija¢ obraz catosci, koncentrujgc sie na waskim przedmiocie wtasnych
dziatan. Moze czuc sie w zespole konsultantem w danej dziedzinie.
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Zatacznik 1.18

SKtADNIKI KOMPLEMENTU:

KTO +
ODBIERA CO ODBIERA? FAKT KOMUNIKAT
[ JAKIM WLASCIWOSC CZY UMIEJETNOSC? LA
ZMYSLEM?

PRZYKtAD:

A WLASCIWOSC? CZY UMIEJETNOSC? FAKT

Ja widze, ze... (niepotrzebne powyzej- skreslic!) FAKT » JA”
Styszatam, ze... Masz na sobie... (WYGLAD) FAKT

Czuje, ze... Umiesz... ( FAKTYCZNE UMIEJETNOSCI) FAKT +

Jestem Zdobytas... (OSIAGNIECIA, SUKCESY) FAKT MNIE
przekonana, ze... Napisatas... (WIEDZA) FAKT SIE TO
MAM POWODY Potrafitas...(DOKONANE DZIALANIE) FAKT PODOBA.
BY TWIERDZIC, Postepujesz zgodnie z... (SYSTEM WARTOSCI) FAKT

ZE...

DOBRY KOMPLEMENT... CZYLI

KIEDY KOMPLEMENT JEST SKUTECZNY?

dotyczy faktu

- o ktérym powiedziat
partner

- ktérego dokonat

oparty na uzasadnienie
komunikacie

wja’

z parafrazy
z frazowania

ktory sam klient powie...

dotyczy cechy istotnej dla
odbiorcy

oparty na fakcie

dotyczy pozytywnie
warto$ciowanego przez
odbiorce

oparty na uzasadnienie
komunikacie

nja’

od osoby waznej...

dotyczy cechy ktérg chce miec
odbiorca ,a nie jest pewien czy
ja ma

oparty na fakcie

dotyczy cechy ktdrg ma
odbiorca a nie jest pewien na
ile, jak dobrze, jg ma

oparty na uzasadnienie

komunikacie

»ja”

ode mnie - gdy spetnia
znane mi juz warunki!
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