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pristupu
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,Precesto razmisljamo o efektivnom
poducavanju, a malo o efektivnom ucenju

III




Ciljevi sesije

» Razgovarati o facilitaciji i koristima koristenja specificnih
facilitatorskih vjestina

* Ponuditi smjernice za efektivnu i uspjesnu facilitaciju

* Demonstrirati vjestine i alate za efektivno prenosenje
znanja i informacija

* Ponuditi primjere uspjesne i ne bas tako uspjesne
prezentacije/radionice

Reci mi i ja ¢u zaboraviti. Educiraj me i ja ¢u zapamtiti. Uklju¢i me i ja
¢u nauciti.
Benjamin Franklin




Sta je facilitacija?

* U Sirem kontekstu podrazumijeva prijenos znanja i
informacija, koristenjem grupne dinamike a u cilju postizanja
odredenog cilja:

* Prezentacija

* Informativna
* Edukativna
* Radionica — vasa iskustva?
* Informativna
* Edukativna
* Transformativna
e Radni sastanci
* Dvosmjerno
* Trening
* Znanje i vjestine
* Napredni trening (Follow Up Trening)




Pitanje: Zasto su tradicionalni pristupi u
ucenju i poducavanju prevazideni?

Pitanje: Da li su tradicionalni pristupi u
ucenju i poducavanju prevazideni?




7adr7avanie naznie nrilikom 11cenia

Metod .

etode ’\
nodiicavania 4 o
Slusanje 5%

i efektivno 1icenie
i

;. Citanje l\ 10%
20%

/ Audio-visuelno

/ \

Demonstracija/prikaz \ 30%

f—’ ,
' Diskusije \ 50%
: s | \

,/ Prakticiranje \ 75%

4

/ Ucenje drugih,
/ neposredna primjena ucenja

Izvor: National Training Laboratories Institute for Applied Behavioral
Science, known as the NTL Institute




Aktivno/interaktivno ucenje

* lzazovni ciljevi

« Aktivno/interaktivno u€enje usmjereno prema tim ciljevima
* Povratne informacije o mjeri u kojoj su ispunjeni ovi ciljevi
« Konstruktivisticki metod podu€avanja

Konstruktivizam
Ucenje novih
info
\ Poveznice koje podstiCu
razumijevanje

/

/

Beba se rodi sa 300 kostiju ostored koroent
dok odrasli imaju samo 206. znarjlje i iskust\?o’ N
(hrskavice)

Petty 2004



Tradicionalni pristup (4| @mw

L

* Dokazana neucinkovitost
* Nakon 15-20 minuta gubitak koncentracije

* Podrazumijeva Citanje, prepricavanje i monotono
prezentiranje

* Vise naglaska na teoriji nego na prakti¢nim
primjerima i stvarnim slucajevima

* Suprotan primjer - @

* Jednostrani prijenos informacije (edukator -
ucesnici)

* Da li nas ucesnici razumiju, Sta razumiju?
* Uradimo eksperiment!



Mobiteli
Mobiteli

Vjezba

* Jednostrani prijenos informacije
* Potrebna tri dobrovoljca
* Bez dvosmjerne komunikacije!

* Trajanje vjezbe 10 minuta
* Diskusija 3 minute




Ljudi zapamte:

[=]

[=]

20% onoga sto
cuju

30% onoga Sto
vide

50% onoga sto
vide i Cuju

70% onoga sta
vide, Cuju i kazu
(diskusija)

90% onoga sto
vide, Cuju, kazu i
urade

"Covjekova je priroda uvijek ista; ljude razdvajaju samo n&

Sto &ujem, to zaboravim
Sto vidim, to zapamtim
Sto uradim, to shvatim

Kung Fu Ce - Konfucije (551-479 p.n.e)










Duck or Rabbit?

OrTICAL ILLUSIONS




OPTICAL ILLUSIONS...




Percepcija i realnost

Da li je komunikacija ono sto druga osoba govori (ili
mislimo da govori)?
...ili je ono sto slusatelj cuje (ili misli da je ¢uo/cula)?




Sta uti¢e na percepciju?

* Prethodna iskustva ili
saznhanja

* Interakcija
e UkljuCivanje ucesnika
* Koristenje humora

* Koristenje stvarnih
primjera sa kojima se
primatelji informacija
mogu poistovjetiti

* Probudimo emociju




Primjeri personalnih percepcijskih filtera

*/nanje
* Godine
* Gender
. .. .. migﬂﬂtﬁmiﬁﬂ%
* Profesionalna orijentacija s
age i
* Prethodna iskustv
ethodna iskustva - /
* Tradicija

* Drustvene norme
* Motivacija




Uticaj na percepciju

Nekoliko je razlicitih Cula
pomocu kojih , kreiramo
stvarnost®:
* Vid — Sta mozemo
ponuditi da osoba vidi-
clanak o...

e Sluh — Sta mozemo redi?
* Okus
e Dodir
* Miris




Planiranje, procjena, dizajn i
implementacija




Planiranje, procjena i dizajn

* Planiranje i procjena

Ko su ucesnici?

Sta Zele da nauce?

Sta trebaju da naude?

Sta vi Zelite da ih naudite?

Koji je cilj vase edukacije? Napravite koncept, poredajte ciljeve!
Koliko vremena imate na raspolaganju?

Gdje radite? Da li prostor odgovara vasim ,,zahtjevima“?

Da li su vam potrebni pomagaci?

Prostor:
 Rad u grupama
 Bez stolova
« Svijetlo
« Ozvucenje
« Klima/prozori
» Potrebni materijal (flip chart table,
projekcijska platna i sl.)




Sesija — Primjer: Radionica

* Participativno ucenje

* Rad u grupama

* Diskusije

*\jezbe

* Energizeri — se se kora

* Multimedijalna pomagala

* Handouts (prateci materijali)




Vjestine facilitiranja

* Interkacija
» Reakcija na interakciju (ima li neko drugi isto ili drugacije misljenje?)
* Kretanje i koristenje prostora

e Kontakt oima

* Smirivanje grupe — kombinacija vjestina

* Boje i m rkeri

* Intonacija i koristenje glasa

* Gestikulacija

 Koristenje humora

 Koristenje primjera

e Upravljanje vr.emenom

* Kombinacija vise alata (flip chart, prezentacija, slika i vjestine)




Glas

* Intonacija je vazna! Naglasavanje, skretanje paznje i smirivanje!

* Govorite glasno da vas svi ¢uju

* Intonirajte vazne informacije

* Intonirajte vazne rijeci, termine i izraze

* Napravite kratku pauzu (postavljanjem interakcije), udahnite i nastavite

Gestikulacija

* Korisno je da stojite, kako bi gestikulacija imala smisla
* Driite geste iznad struka i usmjerena na poruke
* Prazni dZepovi prije nego Sto pocnete

e QOstavite markere i olovke

© AP

Kontakt oCima — uspostavljanje odnosa sa ucesnicima

+ ,Sarajte pogledom* po prostoriji

* Prije pocetka, pogledom predite preko svakog ucesnika

» Efekt“ mene ne gleda, a druge da ®

* Fokusirajte pogled na osobe koje govore, po zavrSetku, nastavite gledati sve ostale

intonaciju




Struktura sesije

Otvaranje sesije

Predstavljanje trenera/edukatora i u¢esnika

Predstavljanje metodologije rada

Opcionalni korak: Ocekivanja ucesnika od treninga/sebe/trenera
Pred testiranje znanja!?

PocCetak tematskog dijela sesije

Zakljucak

Post testiranje znanja

O X N O UL e WD RE

Evaluacija
10. Kraj




 ,Impresionirajte u startu”
 Koristite citat, naslov, pricu.

* Budite organizirani

* Sesiju/prezentaciju snimite najmanje na dva mjesta (virus u skoli)
* Pricajte razumljivo, sa sto manje strucnih izraza

* Prepirke trenera ispred ucesnika :P

* Koristite slike/Seme kako bi objasnili smisao, tj. da bi slikom
(porukom/ama koje salje) potvrdili ono sSto Zelite da kazete

» Zaokruzite statistike, vise od dvije trecine, ne 66.7 %.
* Upravljanje vremenom

* Upravljanje prostorom (sa stolovima, bez stolova, potkovicaisl.)
L

* NosSenje sa tremom — jednostavno, nema vam nazad!




Komunacijske vjestine kao osnova u
uspostavljanju kvalitetne interakcije




Razlog zbog kojeg imamo dva uha a samo jedna usta je
da bismo mogli vise slugati a manje govoriti”
Latinska poslovica

“U Zivotu vedi dio svog vremena provodimo
sludajuci, a manji ¢itajudi i govoredi.

Ipak, najéedée nas nikada niko nije uéio slusati.”
Anonimni psiholog




Kako komuniciramo sa drugima?

* Odjecom
e Kozmetikom

* RijeCima koje
Izgovaramo

e Govorom tijela

RijeCima koje
Ispisujemo
Slikama (Cuvaj se

psa)
Mimikom

o~ R
o

¥




Komunikacijski model

* Posiljatelj
Poruke
(informacije)
salje posiljatelj

* Primatelj
Prima poruku i
reaguje na nju
(feedback)

Posiljatelj

e FEERRERER
- Basic Components and Process of

Communication?
Noise Noise

Provider A Provider B

€ Encodi
Deoodlnng’

Sender/Receiver ' Sender/Receiver

e
..’!.-!t_ usp




Verbalna komunikacija:

Rijeci koje govorimo

Razgovori (individualni ili grupni,internet,
pisma i telefon/mobitel)

v'Verbalne vjestine su nacin na koji
razgovaramo i postavljamo pitanja

Neverbalna komunikacija (viezba
sastavite kucu):

Gest i mimika, govor tijela, izraz lica, ton
glasa i organizacija vremena

/ge__st-abeceda za gluhonijeme;mimika-
acijalna ekspresija)

v’ Neyerbalne vjestine su nacin na koji se mi
ponasamo i tako dajemo odredenu poruku
koja moze ohrabriti osobu da govori ili
suprotno-prekinuti razgovor




Verbalna komunikacija

«TON GOVORA, GLASNOCA | BRZINA
e VJESTINA GOVORA

 VJESTINA POSTAVLJANJA
PITANJA




Izgovorene rijeci dobijaju pravi smisao tek uz
govor tijela, ton, boju i intonaciju glasa!

*7% rijeci koje su izrecene
*38% kako je izreceno
¢55% govor tijela VERBAL 35%

NONVERBAL 65%

Facial Expressions
Tone of Voice
Movement
Appearance

Eye Contact
Gestures

Posture




oko 55% informacija — neverbalno prenosenje (pokreti,
izraz lica i oCiju, pokreti ruku, stav tijela...)

GOVOR TIJELA — neverbalni znakovi

STATICNI DINAMICKI
ZNAKOVI ZNAKOVI
Udaljenost tijela Izrazi lica
Medusobni poloZaj Kretnje |
Stav tijela Kontakt o¢ima - |

Tjelesni kontakt




Stvaranje “prepreka” od strane osobe s kojom
komuniciramo

Prekrizene ruke — negativno misljenje,
nevjerica ili nesigurnost, osjecaj ugrozenosti i
odbrambeni stav
Prekrizene noge — negativno ako su usmjerene

OD sagovornika; pozitivho ako su usmjerene
prema sagovorniku




* Misli se krecu oko 4 puta brze od rijeci koje izgovaramo

» Ako zaista pazljivo slusate, nakon razgovora sa
ucesnicima sasvim je normalno da se osjecate umorno
i iscrpljeno.

» Kada u toku razgovora osjetite da vise ne mozete pratiti
ucesnika, jednostavno promijenite polozaj tijela
(prebacite se na drugu nogu, presavite nogu preko
noge) i lakSe ¢e vam se biti skoncentrisati na razgovor

* Mozete postaviti pitanje, to vam daje vremena da se ,,saberete”




Sta su to komunikacijske vjestine i &emu sluZe:

Ove vjestine su dio Zivotnog stila, koje omogucavaju efektivnu
komunikaciju medu ljudima. Konflikti medu ljudima obicno nastaju
uslied nedostatka ovakvih vjestina,odnosno-zbog nedostatka
komunikacije.

Najrasirenije misljenje o tome koje su vjestine najefektivnije za kvalitetnu
komunikaciju su:

e Pazljivo slusati osobu koja govori

e Dosegnuti necCije misljenje bez da ga osudujemo

® Razviti povjerenje

e Ponuditi i drugacija videnja neke teme ili problema (ne nametati)
e Biti prisutan (fokusiran)

e Pomoci ljudima da shvate sta zaista Zele u cilju da oni sami donesu odreden[’
&)

zakljucak
e Postavljajte pitanja otvorenog i zatvorenog tipa efektivno
e Ponudite svoje odgovore u skladu sa osjecajima sagovornika




Pitanja otvorenog i zatvorenog tipa

Otvorena pitanja- uCesnik je u mogucnosti da pruzi duzi
odgovor,ukljucujuci informacije koje on ili ona zeli da ukljuci
Primjer : “Zasto je novi zakon dobar?”

“Sta nedostaje ovom zakonu?”

Zatvorena pitanja- ucesnik odgovara sa jednom rijecju ili kratkom
frazom, najcesce sa daili ne.

Primjer : “Da li je novi zakon dobar?”
“Da li nesto nedostaje novom zakonu?”

Da ucesnici znaju sve odgovore na nasu interakciju, mozda ne bi bilj
ucesnici ve¢ kolege edukatori/treneri. . T




Kako zaobiCi uobiCajene probleme u
verbalnoj komunikaciji?

Uvijek budite pristojni ©

Koristite rijeCi koje u€esnik moze lako razumijeti
Postavljajte jasna pitanja

Postavljajte jedno pitanje iza drugog

Zaobidite moralne predrasude

Ostvarite prijateljski odnos da biste razgovarali o osjetljivim

temama/problemima




Odgovor na pitanje kako biti kvalitetan sagovornik je u tome da
osoba aktivno slusa

LOSE SLUSANIJE

Pasivno slusanje
Otimanje rijeci
Slusanje sa prekidima (g/ledate u mob. i sl)
Doslovno slusanje (bez primanja neverbalnih signala)




Aktivno slusanje...

Postoje 3 vrste zebri. Obicno zive na velikim
livadama, savanama i sumama. Ne postoje dvije iste
zebre!




Aktivno slusanje - faze

* Slusanje. Podrazumijeva tek toliko da se ¢uje Sta nam osoba
govori. Za primjer, Culi ste info o zebrama, ako je mozete ponoviti
vi ste je Culi i zapamtili

* Razumijevanje. Sljedeca faza slusanja je razumijevanje onoga sto
nam sagovornik govori. Svaka osoba poruku razumije na svoj
nacin. Vratimo se zebrama! Kada ste ¢uli da ne postoje dvije iste,
Sta to znaci? Mozda ste sada pomislili: ,mozda to znaci da su
pruge na svakoj zebri drugacije”.

% .+ | * Zaklju€ivanje. Nakon Sto ste sigurni da ste razumjeli poruku

W AL

sagovornika, razmilite da li ona ima smisla. Sta ¢ete uzeti u obzir
pri zaklju€ivanju (ovo je kritican trenutak). Da li vjerujete u ono
Sta Cujete? Kako svaka zebra ima drugacije pruge...ipak...svaki
¢ovjek ima jedinstven otisak prsta. Mislim da ¢u povjerovati u
poruku o zebri ©




Neke od smjernica kako aktivno slusati:

Posvetiti sagovorniku punu paznju

Odrzavati kontakt o¢ima sa sagovornikom

Klimati glavom na sagovornikove komentare

Davati verbalne znakove da slusate(da,naravno,jeste)
Facijalnom ekspresijom odrazavati ,odredene” emocije

Pitajte da bi razumjeli odredene poruke koje vam sagovornik
prenosi,pitaj da li si dobro shvatio/la

Probajte shvatiti sta sagovornik osjeca i pitajte da li ste to dobro
protumacili

Ne prekidati osobu koja govori J , |

| hoar You, [
but I'm not |
listening|




Pred i post testing i evaluacija

e Zasto su nam vazni?
e Zasto ih koristimo?
e Dali ih moramo koristiti?

* Da li Vam je jasna primjena novog zakona?

Prije radionice Nakon radionice Promjena
znanja/stava
Da Ne Da Ne

Pitanje

Dali Vam je 3 17 18 2 15
jasna

primjena

novog 15% 85% 90% 10% +75%
zakona?

Broj ta¢nih/netacnih odgovora x 100 podijeljeno
sa brojem ucesnika = procent




Evaluacija treninga

1 Kako biste ocijenili odrzani trening?

Ociena: lose) 2lzadevolavajuie] I idobro) 4&{vrlodobrol & lodiicnel

2 Dali ste zadoveljni cdnosom treneri-ucesnici?

Oefena: 1 2 3 4 &

2 Dali sv teme jasne chradens i prilagedene 7

Ogjana: 1 2 3 4 &

4. Za koju temu smatrate da bi je trebale poreve cbraditi 7

a  Mapisite svoj komentar

5. Sta vam se najviie svidjelo na treningu?

a3 Napisite svoj komentar

7.5ta vam sa najmanje svidjelo na IrIninp.l?|

a  Mapisite svoj kementar

8. 5ta biste predioili u ciljv poboljianja?

O Mapisite svoj komentar

Huala Vam!




Komunikacijski kviz

Muskarci pricaju vise od Zena.

Muskarci u razgovoru vise prekidaju zene nego sSto prekidaju druge
muskarce.

Tijekom razgovora zene vise gledaju u sagovornika nego sto to
cine muskarci.

Zene se bolje sluze neverbalnom komunikacijom od mugkaraca.

Zene rukovodioci komuniciraju s vise emocionalne otvorenosti od
muskih rukovodilaca.

Muskarci su manje skloni nametanju tema razgovora i nastoje
duze odrzati razgovor od zena. >

Kad se u razgovoru upotrijebe rijeci poput “ljudi” ili “Covjek”
automatski se time misli na oba spola.




Kviz (nastavak)

10.
11.
12.

13.

14.
15.

U razredu ucenici dobivaju vise kritike i prigovora od ucenica.

Zene su sklonije otkrivanju osobnih pojedinosti iz svog Zivota
od muskaraca.

Zene govore Zivahnije od muskaraca.
Zene dopustaju da im se sugovornici vise pribliZe.

Muskog govornika se slusa pazljivije nego zenskog, ¢ak i kad je
rije€ o istom govoru.

Zene se sluZe neizravnijim stilom komuniciranja od
muskaraca.

Zene ée ¢edée odgovoriti na pitanja koja im nisu upuéena.

Muskarci se smiju vise od zena.




Komunikacijski kviz-rezultati

Muskarci pricaju vise od Zena.

Muskarci u razgovoru vise prekidaju zene nego sto prekidaju druge
muskarce.

Tokom razgovora zene vise gledaju u sagovornika nego Sto to Cine
muskarci.

Zene se bolje sluze neverbalnom komunikacijom od mugkaraca.

Zene rukovodioci komuniciraju s vie emocionalne otvorenosti od
muskih rukovodilaca.

Muskarci su manje skloni nametanju tema razgovora i nastoje
duze odrzati razgovor od zZena.

Kad se u razgovoru upotrijebe rijeci poput “ljudi” ili “Covjek”
automatski se time misli na oba spola. g




Kviz -rezultati

10.
11.
12.

13.

14.
15.

From Myra Sadker and Joyce Kaser, The Communications Gender Gap, Mid-Atlantic Center for Sex

U razredu ucenici dobivaju vise kritike i prigovora od ucenica.

Zene su sklonije otkrivanju osobnih pojedinosti iz svog Zivota
od muskaraca.

Zene govore Zivahnije od muskaraca.

Zene dopuétaju da im se sugovornici vige priblize.

Muskog govornika se slusa pazljivije nego zenskog, ¢ak i kad je
rije€ o istom govoru.

Zene se sluZe neizravnijim stilom komuniciranja od
muskaraca.

v

Zene ¢e ¢edée odgovoriti na pitanja koja im nisu upuéena.

Muskarci se smiju vise od zena.

Equity, 5010 Wisconsin Avenue, N.W., Suite 308, Washington, D.C. 20016, 1984 — /







