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MODEL PEŁNEJ EKSPRESJI 
 
Technika ta jest interwencją głęboką, ponieważ polega na zatrzymaniu procesu szkoleniowego i 
otwartym apelu do uczestników. Komunikat składa się z pięciu następujących po sobie etapów. 
Skuteczność metody opiera się zarówno na komunikacji z poziomu faktów, które trener pokazuje 
na forum, jak również komunikatu JA. Dodatkowo trener, mówiąc o swoich emocjach uruchamia w 
uczestnikach empatię, co pozwala mu na pokazanie konsekwencji wynikających z zaistniałej 
sytuacji, wyrażenie swoich oczekiwań oraz zakontraktowanie z grupą innego sposobu zachowań.  
 
 
 
 
 

FAKTY  
 
Trener otwarcie pokazuje grupie, co dzieje się 
na sali szkoleniowej: 
 
„Widzę, że bardzo ważnym tematem jest dla 
Was nowy system motywacyjny i poświęcacie  
na rozmowy o nim wiele czasu.” 

ZOBOWIĄZANIE  
 
Trener kontraktuje z grupą inny sposób 
zachowania, który pozwoli, aby z jednej strony 
grupa czuła wsparcie trenera, a z drugiej pozwoliła 
mu na efektywne przeprowadzenie szkolenia.  
 
„Czy możemy się od teraz tak umówić, że temat 
systemu motywacyjnego pozostawimy poza salą 
szkoleniową i wrócimy do niego na spotkaniu z 
Waszymi menadżerami, na którym mogę się 
pojawić jako moderator dyskusji?” 

EMOCJE  
 
Trener informuje uczestników o swoich emocjach 
wynikających z sytuacji, która aktualnie ma miejsce: 
 
„Czuję dyskomfort, gdy wymieniacie się poglądami na 
temat nowego systemu motywacji, bo  obawiam się, że 
nie mam Żadnego wpływu na jego kształt oraz na to co 
dzieje się na szkoleniu.” 

KONSEKWENCJE  
 
Trener ukazuje uczestnikom 
konsekwencje ich zachowań  
w kontekście pracy szkoleniowej: 
 
„Ponieważ jest mi ciężko prowadzić 
szkolenie, gdy oczekujecie ode mnie 
opinii na temat Waszego sytemu 
motywacyjnego, mam wrażenie, że 
nie rozwiążemy tego problemu bez 
Waszych przełożonych,” 

POTRZEBY  
 
Trener mówi o swoich potrzebach czy 
oczekiwaniach w związku z zaistniałą 
sytuacją.  
 
„Potrzebuję, abyśmy temat systemu 
motywacji, choć wiem jak jest dla Was istotny, 
pozostawili na czas spotkania z Waszymi 
menadżerami.” 
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