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  Konwersja do eub Agencja A3M


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  Motto:


  Kto to jest dobry kucharz?
Dobry kucharz to taki kucharz,
który przez konsumentów uważany jest
za dobrego kucharza.


  Wstęp


  We wstępie między innymi:


  
    	Witamy w siedlisku


    	O naszej wspólnej pracy


    	Budowanie relacji interpersonalnych i zarządzanie tymi relacjami

  


  Panie i Panowie Szefowie, Trenerzy i Liderzy! Szanowni Państwo!


  To dla nas zaszczyt, że postanowili Państwo zajrzeć na te strony. Każda z tych stron jest pokojem naszego rodowego siedliska, gdzie — jako gospodarze — otoczymy Państwa należytą opieką. Są tu miejsca, w których można odpoczywać, są sale projekcyjne, w których wyświetlamy filmy, i łazienki z podgrzewanymi podłogami; znajdujemy tu również sale medytacyjne i siłownie. Od czasu do czasu bawić będziemy w pokoju centralnym, zwanym arystokratycznie salonem, i tam podejmiemy decyzję o kierunku dalszego marszu. Siedlisko zbudowane jest tak, aby zaspokoić Państwa oczekiwania i dać poczucie bezpieczeństwa. Zapraszamy też — a może przede wszystkim — do naszej przestronnej kuchni, w której przyrządzamy smakowite posiłki, a których spożycie stanie się dla Państwa — jesteśmy o tym głęboko przekonani! — niezapomnianą przygodą. Do dyspozycji jest ogród z drzewami owocowymi, chojaczkami, kwiatkami i ślimakami, z lwami, wydrami, seterami i bobrami. Chodzimy tam po ziemi, a głową zahaczamy o chmury.


  Dla nas każdy klient, każdy Czytelnik, a zatem Pani, proszę Pani, i Pan, proszę Pana, jest ważny, godny największej uwagi i szacunku. Zapewniamy, że czas, który spędzimy razem, przyniesie obopólne korzyści: dla Państwa i dla nas. Będziemy starać się ze wszystkich sił, Państwo mogą bowiem w życiu obyć się bez nas, natomiast my bez Państwa — nie. Jako nasi goście mają Państwo wszelkie prawa; my dla siebie rezerwujemy obowiązki. Przyjemności natomiast niechaj będą wspólne. Czy to jest sprawiedliwe? Hm… A co w życiu jest sprawiedliwe?


  Nazywamy się Barbara i Andrzej Kuczerowie. Jesteśmy małżeństwem. Prowadzimy szkolenia. Jesteśmy zawodowymi trenerami biznesu do wynajęcia i realizacji szkoleń w każdym wskazanym miejscu w Polsce. Jedną trzecią roku — ze sto dwadzieścia, sto trzydzieści dni — pracujemy w salach szkoleniowych w całym kraju. Czujemy się też (myślę, że jesteśmy) zawodowcami w zakresie zarządzania ludźmi i sprzedaży.


  Celem naszego spotkania jest doskonalenie umiejętności interpersonalnych szefa. Wychodzimy z założenia, że radzimy sobie w życiu i zarabiamy pieniądze dzięki umiejętnościom właśnie; zdobywanie oraz wykorzystywanie wiedzy też jest umiejętnością.


  Nieco później, w innym pokoju, przystaniemy na chwilę, aby zapoznać się z ekspozycją dotyczącą umiejętności. Co to jest takiego? Czy pewnych umiejętności można się nauczyć, pomimo własnego przekonania o braku talentu?


  Kogo zapraszamy na pokoje? Wszystkich. Nasza siedziba nosi nazwę Porozumienie. Dotyczy ono każdego z nas, bo jeśli nawet nie chcemy kontaktować się z innymi, to z samymi sobą… musimy. Zapraszamy tych, którzy pracują z ludźmi. Szefów, szkoleniowców, wykładowców. Nauczycieli, instruktorów harcerskich i szefów grup zainteresowań. Nasze podwoje szeroko otwarte są dla menedżerów, sprzedawców i negocjatorów; dla rodziców, dzieci i podwładnych. Na każdego czeka szwedzki stół.


  — Niech moc będzie z wami — rzekł niegdyś pewien dyplomowany elektryk, zakładający kontakty w naszym siedlisku. Kontakt to też dobre słowo.


  Tekst postanowiliśmy przyrządzić w pierwszej osobie liczby pojedynczej rodzaju męskiego: ja. Mówienie my prowadzić może niekiedy do zakłóceń. Przykład: płuczemy swoją twarz, czeszemy resztkę włosów i myjemy nasze zęby. Nasze zęby? A cóż to jest, do kroćset?! Chyba proteza, z której korzystają wszyscy członkowie rodziny, znajomi, przyjaciele i sąsiedzi. Mamy nadzieję, że do czegoś takiego nie dojdzie, choć jako szefowie powinniśmy mieć komplet części zapasowych. Pewnie, wiemy z praktyki dydaktycznej, że forma: "a teraz bierzemy sztućce i rozcinamy bryzol wzdłuż włókien", jest przyjęta, pozwolą Państwo jednak, że figura "biorę sztućce, rozcinam bryzol i wkładam sobie do ust" będzie dominować.


  Teraz prośba. Czy pozwolą Państwo, że na czas naszego spotkania, a może i na dłużej, będziemy zwracać się do siebie po imieniu? Nie jest to przejęcie żywcem formuły z amerykańskiego stylu bycia. Nie jesteśmy skłonni w pierwszych minutach znajomości rzucać się komuś na szyję ani nie wpadamy w zachwyt, gdy ktoś w takiej chwili przytula nam się do piersi, lecz forma Ty wydatnie skraca i upraszcza komunikację. Czy Pani akceptuje naszą propozycję mówienia sobie po imieniu? Proszę tylko skinąć głową.


  I jeszcze jedna sprawa. Zależy nam na tym, byśmy czuli się swobodnie. Proponujemy zatem zrzucenie naszych strojów wizytowych, zakładanych codziennie do pracy (dobrze, że w nich nie sypiamy!), i wdzianie lżejszych ubrań, sprzyjających budowaniu dobrej atmosfery. Oczywiście, w celu dokonania tej przemiany oddalimy się i wrócimy za chwilę.


  Teraz już możemy się rozgościć, usiąść wygodnie, odprężyć się i przygotować do intensywnej pracy. Tam gdzieś obok leżą papiery i ołówki. Stoi też imbryk do kawy. Jest wszystko, czego nam trzeba. Mamy też czas.


  Zaczynamy?


  * * *


  Na wstępie przedstawię mój artykuł konkursowy, umieszczony na portalu internetowym Nowoczesna Firma — www.nf.pl. Artykuł ten uzyskał wyróżnienie, zaś na portalu do chwili oddania tej książki do druku zarejestrowaliśmy prawie 14 000 wejść. Oczywiście: wejść nie znaczy jeszcze pomieszkiwać, lecz uścisk dłoni ze spojrzeniem w oczy został dokonany. Jestem z tego prawdziwie dumny. Artykuł Umiejętności trenerskie przedstawia rzut oka na pracę, jaką obecnie wykonujemy. Adresuję go do wszystkich Państwa, każdy szef jest bowiem trenerem, coachem, mentorem… Oto i tekst.


  1

  Umiejętności

  trenerskie


  W rozdziale między innymi:


  
    	Artykuł konkursowy


    	Zaproszenie na studium trenerskie


    	"Plastry" umiejętności głównych i instrumentalnych

  

  


  
    W ciągu paru ładnych lat prowadzenia szkoleń — a pracuję wspólnie z żoną, Barbarą — wysłuchaliśmy niezliczonych wniosków, rad i spostrzeżeń.


    Przede wszystkim od pradawnych czasów próbujemy odpowiedzieć sobie na zupełnie naturalne pytanie: kim, u licha, jesteśmy?


    Odpowiedź prawidłowa brzmi: jesteśmy trenerami. Konsultantami do spraw zarządzania Gdańskiej Fundacji Kształcenia Menedżerów. Właścicielami spółki szkoleniowej o nadmorskiej nazwie Nawigator.


    Jak jednak mamy odpowiadać znajomym, którzy pytają, co robimy? Najbliżsi znajomi zostali już przez nas wyczerpująco poinformowani, w co wdaliśmy się przed laty, i nie zadają pytań dodatkowych: pewnie w obawie, że zaczniemy na nie odpowiadać. Należymy bowiem do pasjonatów tego zawodu i rozmawiać o nim możemy godzinami.


    — Jest pan trenerem? — pamiętam takie pytanie. — A w jakiej dyscyplinie?


    — Ping-pong! — wrzasnąłem rozjuszony.


    — A, ping-pong! Rozumiem — odpowiedział mój rozmówca. — I co pan robi?


    Właśnie. Kim jest i co robi trener? Czy trener jest wykładowcą? Czasem jest. A nauczycielem? W życiu! A może jednak? Wychowawcą? Profesorem? Artystą estradowym? Klownem? Mimem? Psychologiem, psychiatrą, terapeutą? A może parapsychologiem? Klawiszem więziennym? Wychowawczynią w przedszkolu? Pielęgniarką? Menedżerem, dyrektorem, szefem, liderem, przywódcą? Spowiednikiem? A może powiesz: "Szanowny panie, pragnę pana uroczyście poinformować, że tak naprawdę to jestem coachem". "Kołczem?", ów zapyta. "Więc co pan, do cholery, robi?!"


    To, że do dzisiaj mało skutecznie odpowiedziałem sobie na te wątpliwości, może znaczyć, że a) moja umiejętność wyciągania logicznych wniosków jest na poziomie przecinaka do metalu albo też że b) tego zawodu nie da się określić krótką definicją. Ja przynajmniej takiej definicji nie znam.


    Ilekroć spotykamy się z naszymi znajomymi trenerami (toż to rezerwat dziwnych osobowości!), rozmawiamy slangiem o rzeczach nam bliskich.


    Problem wyłania się jednak wówczas, kiedy — chociażby podczas szkolenia trenerskiego — mamy podzielić się z uczestnikami swoimi doświadczeniami (bardzo lubię określenie "podzielić się doświadczeniami", jakby to była czekolada albo kufel piwa).


    Do tego, dodać należy, prowadzimy szkolenia w zakresie przedmiotów "miękkich".


    — Szanowni państwo! — to może być wstęp do publicznej prezentacji. — Jestem trenerem umiejętności miękkich.


    Obrzydliwość!


    Od pewnego czasu zatem gromadzimy materiały do większej publikacji, która ma odpowiedzieć na pytania: kim jest trener, jakimi cechami musi się charakteryzować, a przede wszystkim — jakie umiejętności musi posiadać. Pragniemy również podzielić się radami i sugestiami, co trener — kiedy już stanie przed kilkunastoosobowym gronem uczestników — ma z tym wszystkim zrobić.


    Czy więc można nauczyć się tego zawodu, podobnie jak bez problemów można zostać chirurgiem, kosmonautą, weterynarzem, kaskaderem czy kamieniarzem?


    Odpowiedź jest następująca — i tu skorzystamy z metafory. Uczy się człowiek grać na pianinie. Uczy się od dziecka. Potem kończy studia muzyczne. Albo malarskie czy aktorskie. Ilu absolwentów zostaje solistami o znanych i powszechnie uznanych nazwiskach? Bo przecież nie wszyscy!


    Rozmawialiśmy z pewnym wykładowcą uniwersyteckim. Powiedział nam: "Stanąć na osiem godzin przed piętnastoosobową grupą osób dorosłych, wymagających, widzieć każde drgnięcie ich powiek, słyszeć każde nawet szeptem wypowiedziane słowo, obserwować ich mimikę i widzieć na twarzach każdą emocję oraz w żadnym przypadku nie dać się wyprowadzić z równowagi — to ponad moje siły. Ktoś, kto podejmuje się takiego zadania i wychodzi z tego na własnych nogach, i nie musi jeszcze zażywać prochów uspokajających, jest albo stuknięty, albo wielki".


    Coś w tym jest. Aktor, u którego braliśmy nauki, potwierdził taką opinię. "Co innego wielka, wypełniona sala. Ale piętnaście twarzy? Nigdy!"


    A my, trenerzy? Proszę: coaching — jeden klient. Warsztaty — piętnaście osób. Seminarium — setka. Zdarza się komuś więcej? Pewnie…


    Najbardziej interesująco przedstawia się sytuacja trenera — gladiatora, który ma prowadzić warsztaty umiejętności w gronie kilkunastu uczestników będących, dajmy na to, P.T. kadrą top z wielkiej, ogólnopolskiej S.A.


    Właśnie — warsztaty umiejętności. To pojęcie wielokrotnie powtarzane na łamach fachowych czasopism i w innych publikatorach.


    Jednym z tematów, jakie "prowadzimy", jest coaching. Ten oto coaching natchnął nas pewnego dnia i opracowaliśmy naszą własną, nad wyraz skuteczną metodę prowadzenia warsztatów umiejętności.


    Detonatorem naszego działania stała się następująca sytuacja. W jednej z firm poproszono nas, abyśmy pomogli w opracowaniu sensownego ogłoszenia prasowego. Firma poszukiwała handlowców. Zażyczyliśmy sobie, aby pokazano nam ogłoszenia dotychczasowe. I co w nich znaleźliśmy? Poza oczywistymi informacjami przeczytaliśmy w rubryce "wymagania": handlowiec ma być komunikatywny.


    — Co to znaczy? — zapytaliśmy pracownika HR.


    To było najlepsze pytanie, jakie zadaliśmy komukolwiek od dłuższego czasu. Ponieważ odpowiedź nie padła. Nasz rozmówca nabrał za to sto litrów powietrza, a następnie z sykiem je wypuścił.


    — Komunikatywny — rzekł — to taki człowiek, który… który…


    Był to przełomowy moment naszej pracy trenerskiej. Ten właśnie brak odpowiedzi. A my, wśród kilkunastu innych tematów, zajmujemy się (z sukcesem!) komunikowaniem interpersonalnym.


    Wyobraźmy sobie, że podczas rozmowy rekrutacyjnej uprzejmie informuję kandydata na handlowca czy też menedżera, że od jutra ma on być komunikatywny. Jest to równie kretyńskie życzenie, jak to wygłaszane przez tatusia: "Synu, wydoroślej wreszcie!". Co powie handlowiec? "Tak jest, panie szefie!", i wyjdzie, wzruszając ramionami.


    Postanowiliśmy więc tę komunikatywność podzielić na cienkie plasterki umiejętności, i nagle wszystko stało się jasne.


    Po pierwsze — znów świeżym okiem spojrzeliśmy na trzy obszary kompetencji, czyli wiedzę, umiejętności i postawy. Zadaliśmy sobie pytanie: czy pracodawcy, przysyłający nam grupy na szkolenia, oczekują, że ich pracownicy nagle staną się znawcami wiedzy z komunikacji? Po stokroć — nie! Czego więc oczekują? Oczekują mianowicie, że ich pracownicy, a nasi szanowni uczestnicy pogłębią umiejętności (bo przecież nam wszystkim płacą za umiejętności właśnie!) niezbędne w wykonywanej pracy. I jeszcze postanowiliśmy wielki nacisk położyć na podnoszenie poczucia własnej wartości uczestników.


    Po drugie — możemy wreszcie nauczać komunikacji, przeprowadzając uczestników w szczegółowych umiejętnościach od poziomu zerowego. Przekonujemy ich jednocześnie, że swoje wybrane umiejętności koniecznie trzeba — i to już we własnym zakresie — podnieść do poziomu najwyższego, czyli biegłości i nieświadomej kompetencji. W odniesieniu do każdej szczegółowej umiejętności zaczęliśmy ustawiać ćwiczenia tak, aby stopniowały trudność.


    I wreszcie: łatwiej nam podwyższyć poziom zadowolenia uczestników — a na czym nam bardziej zależy? Uczestnicy osiągają swoje cele szkoleniowe i gromadzą narzędzia, których późniejsze szlifowanie da im coraz większą biegłość w budowaniu relacji, kierowaniu, sprzedawaniu, rozwiązywaniu konfliktów w domu i pracy, i w czym tam jeszcze. A jeśli uda nam się ich przekonać, że dla współczesnego menedżera umiejętności porozumiewania się są bezcenne? Przecież menedżer musi być wysokiej klasy specjalistą w zakresie porozumiewania się w warunkach zmiany i konfliktu!


    Tę samą metodę zastosowaliśmy w odniesieniu do umiejętności trenerskich. Podzieliliśmy je na umiejętności główne, a te z kolei pokroiliśmy na plasterki. Dołożyliśmy do tego wiedzę związaną z zawodem trenera oraz zerknęliśmy do poradnika szkolenia mechanika samochodowego — i oto ukazał się całkiem zgrabny wzorzec, do którego zmierzanie przewidziane jest chyba na całe lata.


    Jakie umiejętności główne wzięliśmy pod uwagę?


    Aby dokonać tego zestawienia, czerpaliśmy z własnego doświadczenia (ponad sto dni szkoleniowych w roku), rozmów z przyjaciółmi czy literatury.


    Oto niektóre umiejętności główne, ułożone w formie "nieuczesanej":


    
      	umiejętności w zakresie pozafinansowego motywowania pracowników,


      	komunikacja werbalna w słowie i piśmie,


      	praca głosem,


      	umiejętności aktorskie,


      	prezentacje publiczne, wygłaszanie przemówień, obrona własnego stanowiska,


      	retoryka,


      	komunikacja niewerbalna,


      	zarządzanie sobą w czasie,


      	planowanie,


      	chwalenie, krytykowanie, obrona przed manipulacją i napaścią słowną,


      	negocjacje,


      	coaching,


      	zarządzanie konfliktem i umiejętność rozwiązywania niekończących się iskrzeń,


      	zarządzanie zmianą,


      	zarządzanie zespołem,


      	umiejętności przywódcy (charyzma?),


      	praktyczne umiejętności sprzedażowe,


      	porozumiewanie się,


      	opowiadanie krótkich, humorystycznych anegdot à propos,


      	twórcze rozwiązywanie problemów,


      	szybkie czytanie, skuteczne uczenie się i zapamiętywanie,


      	asertywność,


      	analiza transakcyjna,


      	NLP,


      	budowanie kontaktu i wywieranie wpływu,


      	radzenie sobie ze stresem i niskim poczuciem wartości — własnym i innych,


      	wschodnie sztuki walki i medytacji,


      	wybrane umiejętności terapeutyczne (terapia prowokatywna?),


      	facylitacja — ułatwianie uczenia się i nabywania nowych umiejętności,


      	słuchanie, parafrazowanie, zadawanie pytań, milczenie,


      	motywacyjne prowadzenie spotkań.

    


    Ten zestaw umiejętności głównych można przekształcić według własnego wzorca, zblokować, coś ująć, coś też dodać.


    Zapraszamy teraz szanownego Trenera do doskonałej zabawy. Proszę każdą z tych umiejętności pokroić na takie, które będą czytelne i dadzą się przyswoić.


    Przykładem niechaj będzie jedna z umiejętności głównych, czyli komunikacja. Szczegółowych umiejętności, które będziemy w stanie opanować i których następnie spróbujemy nauczyć innych, można znaleźć w niej wiele. Chociażby parafrazowanie. Co to jest, każdy wie. Posługiwanie się natomiast parafrazą w sytuacji ostrego konfliktu interpersonalnego — to już wyższa szkoła jazdy. Należy zatem zadać sobie trud (my sobie zadaliśmy) spisania kilkudziesięciu trudnych wypowiedzi innych pod naszym adresem, a następnie — z uwzględnieniem intencji naszej riposty — sformułowania trafnych parafraz (po kilka do każdej wypowiedzi). My ćwiczymy w domu. Ćwiczymy to również z naszymi uczestnikami: od prostej parafrazy na piśmie do bardzo trudnej w konfliktowych scenkach. Jak idzie? Bardzo różnie. Na ogół praktyczne wykorzystanie tego wspaniałego narzędzia, jakim jest parafraza, napotyka znaczne opory. Najważniejsze jednak jest to, że ćwiczenia są wysoko punktowane przez uczestników. Tutaj zalecić należy dobre, praktyczne opanowanie przez trenera analizy transakcyjnej. Inne umiejętności szczegółowe w komunikacji to między innymi: milczenie, zadawanie pytań otwartych, zadawanie pytań zamkniętych, aktywne słuchanie, rozumienie języka ciała, odczytywanie emocji, odczytywanie z gałek ocznych.


    Nie mamy wątpliwości, bo sprawdziliśmy: jeżeli z dwu- czy trzydniowych warsztatów uczestnik wyjedzie z kilkoma, często nowymi, umiejętnościami,



    a wcześniej, przed zakończeniem kursu, przysięgnie, że będzie je systematycznie doskonalił — jesteśmy wygrani. Powtórzmy starą maksymę: jedna — powtarzam: jedna! — nowa umiejętność w obszarze porozumiewania się może znacznie zmienić nasze relacje z innymi ludźmi.


    Być może padnie teraz pytanie, jaką umiejętność trenerską uważamy za podstawową. Jest to umiejętność budowania głębokich, opartych na przywództwie i zaufaniu relacji interpersonalnych, powiązana z umiejętnością chwalenia, wybaczania i absolutnej rezygnacji z krytykowania.


    Pointa: doskonalenie własnych umiejętności zawodowych, nieustanne ćwiczenie najrozmaitszych technik wywierania wpływu i komunikacji daje trenerowi jeszcze jeden potężny atut — silnie wzrasta jego poczucie własnej wartości, a z tym nieodłącznie związany jest proces obniżania poziomu stresu. Nikt mi nie powie, że nasza praca jest spokojna…


    I jeszcze jedno. Trener jest sprzedawcą, i musi być sprzedawcą najwyższej klasy. Co sprzedaje? Poczucie godności, szacunek, idee, wartości, rozumienie, akceptację… Sprzedaż zaś to nie wciskanie czegoś na siłę, lecz powodowanie, aby inni chcieli kupić. Tutaj maleńki obrazek z przeszłości. To zdarzyło się wówczas, gdy uczęszczałem jeszcze do ogólniaka. Pewnego dnia naszego nauczyciela geografii zastąpił inny. Nie przepytywał, nie warczał, nie sprawdzał, nie ryczał ani nie krytykował. Opowiedział nam o wyprawie Krzysztofa Kolumba. Ale co to była za opowieść! Opowiedział to tak, że do dziś… jestem na pokładzie i biorę udział w rejsie. Po lekcji wszyscy pobiegliśmy do biblioteki, aby pożyczyć cokolwiek o Kolumbie. Dostaliśmy fioła na jego punkcie. A ten nauczyciel? Ten nauczyciel już nigdy więcej nie miał z nami lekcji. Wykonał jednak swoją pracę na tysiąc procent. Ja sam, kilka lat później, wybrałem zawód morski, a jeszcze później wziąłem udział w rejsie dookoła świata na "Zawiszy Czarnym". Otóż, Panie i Panowie, my również z naszymi uczestnikami spotykamy się na jedną maleńką chwilę życia…


    Czy są uniwersalne metody budowania dobrych relacji z grupą szkoleniową? Tak, istnieją takie metody, będące zresztą w zgodzie z metodyką pracy trenera. Korzystamy z nich na co dzień i — bez dwóch zdań — są znakomite. To już jednak opowieść na inny wieczór przy kominku…

  

  


  Powyższy tekst odpowiada naszemu celowi, jaki postawiliśmy przed sobą w chwili rozpoczęcia pracy nad książką. Przyszło nam kiedyś do głowy, że zainteresowanym szefom zaproponujemy nie teoretyczny kurs menedżerski, ale intensywne warsztaty trenerskie.



  Ta idea zaczęła nabierać realnych kształtów i przeobraziła się w konkretny plan i propozycję zaprezentowaną w ostatniej części książki. Nasza propozycja jest już gotowa do realizacji. Teorii niewiele. Przede wszystkim praktyka. Czy chcesz być asertywny? Przećwiczymy narzędzia asertywnego budowania relacji i wyjdziemy przekonani, że ten kierunek jest niezbędny. Pragniesz radzić sobie z konfliktem interpersonalnym? Najpierw musisz przestać bać się konfliktu, a następnie przećwiczysz sposoby radzenia sobie z napaścią słowną, poniżaniem, próbą manipulacji, drwiną czy krytyką. Jeżeli występujesz publicznie (a przecież wiemy, że szef publicznie występuje bez przerwy, jak polityk), przećwiczymy techniki podstawowe dla tej umiejętności. Proponujemy też odbycie realnych praktyk zawodowych. Po uzyskaniu certyfikatu trenerskiego staniesz przed grupą szkoleniową i poprowadzisz dobre zajęcia. Nasz kurs pozwoli Ci zdobyć i ugruntować pozycję zawodową na rynku.


  * * *


  Po każdym rozdziale umieściliśmy tabelę ćwiczeniową. Proponujemy Ci jej wypełnienie. Prosimy, abyś wymienił — na podstawie zakończonej właśnie lektury — kilkanaście umiejętności szczegółowych (instrumentalnych), związanych z budowaniem relacji i zarządzaniem relacjami. Przykładem jest umieszczona w końcowej części książki tabela umiejętności w zakresie komunikowania interpersonalnego.


  Ćwiczenie do wykonania


  Podaj umiejętności instrumentalne w pracy trenera.


  
    
      
        	
          UMIEJĘTNOŚCI INSTRUMENTALNE:

        
      


      
        	
          1. Chwalenie, komplementowanie zgodnie z zasadą: "Moje odczucie — twoje zachowanie, działanie, czynność". Na przykład: "Podziwiam twój styl prowadzenia samochodu".
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  Kropla

  wiedzy fachowej


  W rozdziale między innymi:


  
    	Zestawienie umiejętności w zakresie gotowania


    	Co to są umiejętności interpersonalne?


    	Po co one komu?


    	Nawyki


    	Przedszkolak za sterem

  


  Od wielu lat staramy się — podczas działań zarządczych i dziesiątków warsztatów szkoleniowych — wyodrębnić umiejętności z elementów opisujących kompetencje zawodowe. Okazuje się otóż, że w trzech obszarach kompetencji — postawach, wiedzy i umiejętnościach — pojęcia mylone są i mieszane, określenie umiejętności, na przykład menedżera, nie jest zaś takie proste i klarowne.


  Wiemy doskonale, że 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  3

  Sprzedawanie
Dostępne w wersji pełnej.

  4

  Kupowanie
Dostępne w wersji pełnej.

  5

  Wpływ
Dostępne w wersji pełnej.

  6

  Sklep menedżerski
Dostępne w wersji pełnej.

  7

  Przywództwo szefa
Dostępne w wersji pełnej.

  8

  Ociupinka

  fizyki jądrowej
Dostępne w wersji pełnej.

  9

  Show szefa, czyli prowadzenie motywacyjnych

  odpraw i narad
Dostępne w wersji pełnej.

  10

  Umiejętność

  prowadzenia

  prezentacji

  publicznych
Dostępne w wersji pełnej.

  11

  Pochwała konfliktu
Dostępne w wersji pełnej.

  Zakończenie
Dostępne w wersji pełnej.

  Dodatki
Dostępne w wersji pełnej.

  B

  Program szkoleniowy — uzyskanie

  certyfikatu

  trenerskiego
Dostępne w wersji pełnej.

  C

  Literatura
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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