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Bisogna guardarsi dentro ed essere dalla parte dello studente  ante se 1a premessa del corso (che pre-

Nello scorso contributo abbiamo esa-
minato le criticitd e i punti connessi
all'apertura di una giornata di aula.

E dunque il tempo di avviare la video-
proiezione, e mostrare la diapositiva-
titolo. Sapendo, in ogni caso, che la
prima parte dei contenuti di un corso
ha, nel partecipante, un doppio livel-
lo di lettura: quello delle “cose” dette
e quello dell’affidabilita del docente.
Le prime parti di un corso stabiliscono,
nuovamente, se in linea di principio
starvi ad ascoltare puo valer la pena o
se vi sono timori che il tempo sia mal
impiegato. Questo deriva da due ordi-
ni di fattori, collegati tra loro: da un
lato, infatti, la formazione talora viene
erogata da docenti improvvisati, ed il
partecipante ha appreso a difendere il
proprio tempo, dall’altro, la quantita
di innovazione presente nei contenuti
dei corsi talora € minima, tanto da
mettere a dura prova la pazienza del
partecipante. Il docente, coerentemen-
te, dovrebbe chiedersi se cio che inten-
de presentare si capisce e se contiene
qualche elemento di innovazione.
Diversamente, meglio riprogettare il
corso. L'inizio del corso dovrebbe rassi-
curare i partecipanti sul fatto che rice-
veranno conoscenze utili al loro lavo-
ro; lo stesso “indice” del corso non
dovrebbe essere “letto” ma arrivare
dopo una breve introduzione che evi-
denzia i problemi che il corso ¢ chia-

cede l'indice stesso) evidenzia la perdi-
ta continua di clienti da parte del mer-
cato cui i partecipanti fanno riferimen-
to. Solo in questo modo l'elemento di
contenuto “nuovi clienti” si inserisce
in un quadro motivazionale aperto.
Supportare l'apprendimento significa,
anche, accompagnare la comprensio-
ne, fare ordine lungo il tragitto: riassu-
mere i concetti pitt importanti, sin-
tetizzare quanto visto in precedenza,
suddividere in sezioni il programma
della giornata, prevedere delle con-
clusioni o sintesi al termine di ogni
: modulo permette di alleggerire il cari-
nieders! se clo co di lavoro per chi vi ascolta e di
e seguirvi meglio. In fondo, gestire un
2 aula richiede di essere educati, metter-
si dal punto di vista dellaltro, chieder-
si cosa stiamo donando ed essere certi
che il dono sia ricevibile.
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Fare Formazione e importante

Si terra a Milano i prossimi 10 e 11 settembre il corso “Fare
Formazione”, due giorni d'aula per rispondere alle esigen-

ze di tutti coloro che sono chiamati a condurre momenti
formativi. Nelle corso delle due giornate verranno appro- |\
fondite le principali modalita per erogare formazione e ver-
ranno fornite le chiavi interpretative ed operative per utilizzare
correttamente i vari media e ottenere risultati misurabili e concreti. Il corso si
rivolge alle figure, di sede e di rete, che all'interno delle strutture assicurative,
bancarie, di promozione finanziaria progettano ed erogano percorsi tecnici e
commerciali. Il docente sara Sergio Sorgi, vice presidente di Progetica.

PROGETICA /




