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GUIDA PER GLI ISTRUTTORI

	PRIMA DELLA SESSIONE

	INFORMAZIONI GENERALI SUL PROGRAMMA

I Lions di tutto il mondo si impegnano a prestare un servizio umanitario ad altri e come tali sono, di natura, persone molto motivate. Pertanto la sfida per i leader Lions è di garantire che questa caratteristica intrinseca venga sfruttata appieno. Ciò vuol dire riconoscere quello di cui persone diverse necessitano per sentirsi motivate, per poi creare stimolatori alla motivazione eliminando al tempo stesso ciò che ostacola la motivazione nell’ambiente che influenza tali bisogni. La presente sessione:

· Prende in esame esigenze e motivazioni personali

· Suggerisce azioni che possono creare o ostacolare la motivazione

COMPITO PRE-SESSIONE

Prima di venire all’istituto a tutti i partecipanti è stato chiesto di esaminare i seguenti documenti sulla motivazione. Durante la sessione si discuterà dei seguenti concetti:

· Ipotesi sulla motivazione umana

· La gerarchia dei bisogni umani

Ai partecipanti è anche stato domandato di richiedere ad uno o due soci del club di partecipare ad un sondaggio sui bisogni dei soci. È stato inoltre chiesto loro di totalizzare i risultati e di portarli all’istituto.

MATERIALI DELLA SESSIONE 
Lucidi (I lucidi vi saranno forniti in loco).

· Lucido 1: Motivazione

· Lucido 2: Soddisfare i bisogni

· Lucido 3: Obiettivi della sessione

· Lucido 4: Ascoltare, osservare, domandare

· Lucido 5: Stimolatori ed ostacoli

· Lucido 6: Obiettivi della sessione

Opuscolo sul dialogo motivazionale (3 copie)

REQUISITI PER LA PROIEZIONE DI AUDIOVISIVI

· Proiettore di lucidi con schermo
· Lavagna a fogli mobili e pennarelli


	ICONE DEL METODO
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	Tenere lezioni/Spiegare


	Attività incentrata sui partecipanti
	Proiettore lucidi
	Lavagna a fogli mobili
	Opuscolo/

Pagina dei partecipanti
	


	TEMPISTICA DELLA SESSIONE (Consigliata)

	SEZIONE
	TEMPO

(In minuti)
	METODO
	MATERIALI

	Introduzione
	10
	Presentazione: panoramica sulla motivazione


	Lucido 1: Motivazione

Lucido 2: Soddisfare i bisogni

Lucido 3: Obiettivi della sessione



	Modulo 1: Individuazione dei bisogni


	30
	Discussione: la gerarchia dei bisogni umani secondo Maslow

Attività: dialogo motivazionale

Discussione: La teoria X e la teoria Y di MacGregor

Attività: dialogo motivazionale (continua)


	Compito pre-sessione 

Manuale del partecipante 

Opuscolo sul dialogo motivazionale

Lucido 4: Ascoltare, osservare, domandare



	Modulo 2: Stimolatori ed ostacoli per la motivazione 


	40
	Presentazione/discussione:

Stimolatori ed ostacoli

Attività: Motivare i soci del vostro club


	Lucido 5: Stimolatori ed ostacoli

Sondaggio pre-sessione

Manuale del partecipante

	Conclusione
	10
	Presentazione: Revisione degli obiettivi


	Lucido 6: Obiettivi della sessione

Manuale del partecipante

	TEMPO TOTALE
	90
	
	


	INTRODUZIONE

	TEMPO
	METODO
	CONTENUTO

	Tempo totale:

10 minuti
	
	

	10 minuti
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	PRESENTAZIONE: Panoramica sulla presentazione
Nota per il leader: Prima di iniziare la sessione chieda a tre partecipanti di leggere un dialogo scritto in cui sono coinvolti tre Lions che decidono di partecipare ad un comitato. Dia ai volontari una copia dell’Opuscolo sul dialogo motivazionale, e dia loro qualche minuto di tempo per leggerlo.

1. Proiettare il lucido 1: Motivazione
2. Spiegare che la motivazione è la combinazione di desiderio ed energia mirati al raggiungimento di un obiettivo. Tutti noi siamo motivati da bisogni specifici, e tali bisogni potrebbero cambiare non solo da un individuo ad un altro ma, se le circostanze cambiano, potrebbero anche cambiare per l’individuo stesso.

3. Proiettare il lucido 2: Soddisfare i bisogni 

4. Spiegare che la persona nella diapositiva ti trova a dover scegliere ta due bisogni. Lei è molto affamata ma allo stesso tempo ha del lavoro da finire.  

5. Chiedere: “Cosa può motivare la giovane donna ad effettuare una scelta o l’altra?” Le risposte possono variare e possono comprendere le seguenti:

· Se lei è molto affamata prima mangerà ed il lavoro verrà dopo

· Se lei deve rispettare una scadenza ed è preoccupata di non finire in tempo allora continuerà a lavorare

· Se lei ha paura di perdere il lavoro continuerà a lavorare

· Se il cibo appare irresistibile sia dall’aspetto che dall’odore ed allora lei prima mangerà   

6. Spiegare che la giovane donna deciderà di spendere le proprie energie portando avanti un’azione o un'altra, prendendo in considerazione una serie di fattori. Le proprie convinzioni, paure, i propri valori, interessi, ed altre forze che verranno prese in considerazione, dopodiché lei determinerà quale bisogno ha la priorità e di conseguenza deciderà quale obiettivo perseguire. Pertanto lei sarà motivata o a mangiare il cibo o a completare il lavoro.   

7. Chiedere: “Che effetto potrebbe avere un’altra persona sulla motivazione della giovane donna?” Le risposte possono variare e possono comprendere le seguenti:

· Uno chef potrebbe far diventare il cibo più appetibile e desiderabile

· Il suo capo potrebbe influenzare l’importanza del lavoro da portare a termine

· La sua famiglia potrebbe influenzare i suoi valori, come per esempio la propria “etica professionale" potrebbe essere più importante che soddisfare il proprio appetito

8. Spiegare che in entrambi i casi il suo ambiente potrebbe influenzare la sua motivazione, ma la decisione ed il desiderio di agire provengono ancora da lei stessa. Le persone sono auto-motivate per soddisfare i propri bisogni principali. Le altre persone non possono far altro che creare un ambiente che indichi la direzione giusta.
Nota per il leader: Lei potrebbe scegliere di raccontare una vicenda personale inerente a qualcosa che Lei è motivato a fare o che Lei cerca di raggiungere e le influenze dell'ambiente che incidono sul fatto che Lei sia o no in grado di raggiungere l'obiettivo proposto.

9. Lucido 3: Obiettivi della sessione
Alla fine di tale sessione sarete in grado di

· Individuare i livelli dei bisogni che influenzano la motivazione umana

· Riconoscere gli stimolatori e gli ostacoli che influenzano la motivazione

· Creare un piano di azione per motivare i soci Lions

10. Transizione al Modulo 1 affermando che noi possiamo trarre un’idea sul modo in cui i bisogni influenzano la motivazione facendo riferimento al materiale inerente i compiti da svolgere prima delle sessioni.




	MODULO 1: Identificazione dei bisogni 

	TEMPO APPR.
	METODO
	CONTENUTO

	30 minuti totali
	
	

	5 minuti
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	DISCUSSIONE: La gerarchia dei bisogni umani secondo Maslow

1. Chiedere ai partecipanti di andare alla “gerarchia dei bisogni umani di Maslow” che si trova a pagina 1 del Manuale del partecipante.

Nota per il leader: Ai partecipanti è stato chiesto di leggere la “gerarchia dei bisogni umani di Maslow” nel compito a loro assegnato precedentemente alla sessione, pertanto non dovreste aver bisogno di parlarne a questo punto.

2. Chiedere: “A che livello di bisogno pensate un buon club Lions si possa impegnare per contribuire a sostenere la motivazione dei propri soci? Le risposte possono variare e possono comprendere bisogni dai livelli 2 a 5.

3. Spiegare che il messaggio importante che si può trarre da Maslow è che meglio conosciamo i bisogni dei nostri soci Lions, più diventa facile fornire loro un ambiente dove tali bisogni possono essere soddisfatti.

4. Chiedere: “In che modo possiamo determinare i bisogni dei soci dei nostri club?” Le risposte possono comprendere le seguenti:

· Dobbiamo ascoltare quello che di cui parlano

· Dobbiamo prestare attenzione alle cose che loro fanno

· Dobbiamo parlare con loro e porre loro domande

· Dobbiamo effettuare frequenti sondaggi

5. Proiettare il lucido 4: Ascoltare, osservare, domandare
6. Spiegare che osservando i nostri soci individualmente e capendo i loro valori e necessità saremo meglio in grado di fornire loro gli stimolatori alla motivazione e di eliminare gli ostacoli alla motivazione stessa.  

7. Chiedere: “Chi può condividere con noi un bisogno personale e parlarci di uno stimolatore alla motivazione all’interno del proprio club oppure di un ostacolo che ostacoli la motivazione? Consenta a diversi partecipanti di offrire il proprio contributo.

Ricordi che le persone sono auto-motivate, noi possiamo solo fornire l'ambiente che consenta loro di soddisfare le proprie esigenze.



	10 minuti
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	ATTIVITà : Dialogo motivazionale

1. Chiedere ai partecipanti di prestare gentilmente attenzione e di pensare se il presente dialogo potrebbe avvenire nel loro club Lions.

2. Chiedere a tre partecipanti volontari di farsi avanti e di venire a leggere la 1a parte del dialogo.

3. Ringraziare i volontari e chiedere loro di tornare a sedere ai loro posti.

4. Chiedere ai partecipanti di formare dei piccoli gruppi composti da quattro a sei soci e di dedicare qualche minuto a: 

· Discutere dei bisogni dimostrati da Charles, Maria, e Ben. I partecipanti possono fare riferimento alla “Gerarchia dei bisogni umani” di Maslow, di cui si fa riferimento nel compito pre-sessione dove si possono trovare informazioni inerenti ai livelli di bisogno

· Discutere dei bisogni che non sono state soddisfatti

· Prendere nota individualmente a pagina 3 del Manuale del Partecipante e come gruppo nella lavagna a fogli mobili e prepararsi a discutere le proprie idee con l'intero gruppo  

3. Concludere consentendo ad ogni gruppo di presentare le proprie idee ed incoraggiare gli altri ad offrire il proprio commento. I suggerimenti del caso potrebbero essere i seguenti:

· Incontrare persone nuove

· Fare esperienze nuove

· Accettare responsabilità

· Gli sforzi di ciascuno vengono riconosciuti

· Sentirsi bene nell’aiutare il prossimo

· Uso efficace del tempo

· Vedere concretizzare i risultati del proprio lavoro

4. Passare alla discussione della Teoria X e della Teoria Y di MacGregor affermando che a volte i bisogni non vengono soddisfatti a causa della personalità o dello stile di leadership dei nostri leader. Abbiamo fatto riferimento a questa situazione nel nostro secondo compito pre-sessione.



	5 minuti
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	DISCUSSIONE: Teoria X e Teoria Y di MacGregor

1. Chiedere ai partecipanti di andare a pagina 3 del Manuale del Partecipante dove si parla della Teoria X e Teoria Y di MacGregor.

Nota per il leader: Ai partecipanti è stato chiesto di leggere le Teorie di MacGregor nel compito a loro assegnato precedentemente alla sessione, pertanto non dovreste aver bisogno di parlarne a questo punto.

2. Spiegare che la teoria rappresenta due estremi del pensiero inerenti la motivazione umana. Fornisce anche una base secondo la quale un leader può massimizzare o ridurre la motivazione di un socio di club.

3. Informare i partecipanti che a questo punto sentiranno il resto della conversazione tra i tre Lions e che forse sarà possibile riconoscere alcuni degli elementi dei due estremi del pensiero nelle persone delle quali si sta discutendo.




	10 minuti
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	ATTIVITà : dialogo motivazionale (Continua)

1. Chiedere ai tre partecipanti volontari di rifarsi avanti e di venire a leggere la 2a parte del dialogo.

2. Ringraziare i volontari e chiedere loro di tornare a sedere ai loro posti.

3. Chiedere ai partecipanti di formare dei piccoli gruppi composti da quattro a sei soci e di dedicare qualche minuto a: 

· Discutere degli stili motivazionali dei due presidenti, George e Sam, e del modo in cui i rispettivi stili influenzano la motivazione all’interno del loro club. I partecipanti possono fare riferimento alla “Teoria X e Teoria Y” di MacGregor di cui si fa riferimento nel compito pre-sessione dove possono trovare informazioni inerenti la motivazione umana

· Elencare i comportamenti positivi e quelli negativi che sono stati menzionati

· Individuare le modalità secondo le quali si sarebbero potuti correggere quelli negativi

· Prendere nota individualmente a pagina 4 del Manuale del Partecipante e come gruppo nella lavagna a fogli mobili

· Prepararsi a discutere le proprie idee con l'intero gruppo  

4. Concludere consentendo ad ogni gruppo di presentare le proprie idee ed incoraggiare altri ad offrire la propria opinione. I suggerimenti del caso potrebbero essere i seguenti:

· George:

a. Pensa che le persone devono essere controllate da vicino altrimenti non riescono a portare avanti nulla. Dovrebbe invece consentire alle persone di lavorare liberamente
b. Pensa che alle persone non piaccia lavorare. Dovrebbe invece capire che normalmente alle persone piace lavorare, specialmente se si tratta di lavoro volontario
c. Non si fida di lasciare che le persone prendano delle decisioni o che risolvano i problemi. Dovrebbe invece consentire alle persone di partecipare alla programmazione ed alla soluzione dei propri problemi
· Sam:

a. Consente alle persone di lavorare liberamente

b. Si fida della creatività naturale e delle ambizioni delle persone

c. Si rende conto che le persone sono motivate da cose diverse

5. Passaggio al modulo successivo spiegando che le azioni positive e quelle negative di cui si è parlato finora in questo esempio potrebbero essere viste come stimolatori ed ostacoli. Adesso dedicheremo altro tempo ad ulteriori esempi.



	MODULO 2: Stimolatori ed ostacoli alla motivazione

	TEMPO APPR.
	METODO
	CONTENUTO

	40 Minuti 
	
	

	10 minuti
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	PRESENTAZIONE/DISCUSSIONE: Stimolatori ed ostacoli

1. Proiettare il lucido 5: Stimolatori ed ostacoli

2. Dire ai partecipanti di andare a pagina 5 del Manuale del Partecipante.

3. Spiegare che in questa pagina ci sono dieci idee per ambienti che stimolano la motivazione e dieci ostacoli in un ambiente che potrebbero ostacolare la motivazione.

4. Chiedere ai partecipanti di dare una breve occhiata agli elenchi e di suggerire ulteriori voci che potrebbero essere aggiunte a tale elenco. Annotare le risposte su una lavagna a fogli mobili.

5. Incoraggiare i partecipanti ad individuare ulteriori stimolatori ed ostacoli e ad annotarli nel proprio Manuale del Partecipante.

6. Indicare che il tipo di informazione che ancora manca nello studio sulla motivazione è come usare tale informazione nei propri club.

7. Passare all’attività chiedendo ai partecipanti di fare riferimento alla parte conclusiva del compito pre-sessione, il sondaggio del club.

	30 minuti
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	ATTIVITà: Strategie per motivare i soci del vostro club

Nota per il leader: Questa attività si basa sul sondaggio che è stato chiesto ai partecipanti di completare come parte del compito a loro assegnato precedentemente alla sessione. Le discussioni e la conclusione forniscono un’eccellente opportunità all’intero gruppo di condividere storie di successo e situazioni più difficili inerenti la motivazione e può dare come risultato una serie di idee che potrebbero divenire utili per tutti i club.

1. Dire ai partecipanti di andare al sondaggio da loro compilato come parte del compito precedente alla sessione di studio.

2. Spiegare che tale sondaggio fa parte di uno strumento molto utile disponibile presso la LCI chiamato “Come sono le vostre valutazioni?” Lo potete trovare nel sito web della LCI con il codice di riferimento ME-15. Noi abbiamo usato una piccola porzione dello stesso per determinare i bisogni dei soci del vostro club e per stabilire in che modo il vostro club soddisfa tali bisogni. Il sondaggio “richiedeva” di esprimere tali bisogni.

3. Ricordare ai partecipanti che sono stati interpellati solo una piccola parte dei soci e che pertanto non sarebbe corretto usare tale campione ridotto per cercare di trarre conclusioni sulla reale prestazione del club. Noi lo possiamo comunque usare durante questa sessione per dimostrare modi secondo i quali un club può creare stimolatori alla motivazione ed eliminare gli ostacoli alla stessa. 

4. Chiedere ai partecipanti di 

· Formare gruppi di due persone per lavorare in un’attività connessa con il sondaggio

· Scambiare i risultati del sondaggio col proprio partner

· Dal sondaggio del vostro partner, individuare un’area in cui il suo club pare soddisfare i bisogni dei propri soci ed un’area in cui i bisogni dei soci non sono soddisfatti

· Discutete a turno su quali pratiche di successo (stimolatori) sono state usate dal vostro club che hanno consentito di soddisfare in modo positivo i bisogni identificati

· [image: image26.wmf]Allo stesso modo, discutere degli ostacoli che non hanno consentito al vostro club di soddisfare altri bisogni individuati e in che modo è possibile eliminare tali ostacoli

· Usare lo spazio disponibile a pagina 6 del Manuale del Partecipante per scrivere le note relative

· Usare la pagina 7 della scheda di lavoro del piano di azione per sviluppare piani per superare tali ostacoli nel vostro club quando tornerete a casa

· Siate pronti a condividere le vostre idee con l’intero gruppo in 10 minuti

5. Concludere l’attività consentendo ad ogni gruppo di condividere le discussioni alle quali hanno partecipato ed i piani di azione per eliminare gli ostacoli che stanno avendo un impatto positivo sulla motivazioni dei soci del proprio club. 

Nota per il leader: Invece di consentire a tutti di partecipare Lei potrebbe decidere di selezionare un certo numero di gruppi consentendo loro di stilare un rapporto sul lavoro fatto, a seconda del tempo a disposizione.

6. Incoraggiare il resto dei partecipanti ad offrire altri eventuali suggerimenti ed a prendere nota quando vengono presentate idee che possono essere importanti per il loro club.

7. Transizione verso la conclusione ringraziando i partecipanti per aver condiviso così tante valide idee.




	CONCLUSIONE

	TEMPO APPR. 
	METODO
	CONTENUTO

	Tempo totale:

10 minuti
	
	

	10 minuti
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	PRESENTAZIONE: Revisione degli obiettivi

1. Proiettare il lucido 6: Obiettivi della sessione.
2. Chiedere: “Abbiamo raggiunto gli obiettivi della sessione?”
3. Incoraggiare i partecipanti a fare riferimento agli Stimolatori ed agli Ostacoli elencati a pagina 5 del Manuale del Partecipante ogni qual volta sentono che la motivazione sta scappando di mano.

Nota per il leader: Se il tempo lo consente Lei potrebbe fare riferimento ad uno o più Stimolatori e mettere in relazione le modalità secondo le quali questi hanno stimolato la motivazione naturale dei Lions con il quale Lei è entrato in contatto.

4. Sfidare i partecipanti ad usare il loro ruolo di leader per garantire che i loro club creino un ambiente nel quale tutti i soci siano motivati, attivi, produttivi e siano Lions FELICI.




COMPITI PRE-ISTITUTO
· La Gerarchia dei Bisogni Umani di Maslow

· La Teoria X e la Teoria Y di MacGregor

· Il sondaggio del club

Compito pre-Istituto N. 1 sulla motivazione dei soci 
La Gerarchia dei Bisogni Umani di Maslow

Abraham Maslow ha sviluppato uno schema interessante ed utile per spiegare la forza di certi bisogni.

Per cortesia analizzate i cinque livelli di bisogno umano indicati qui a seguire prima di arrivare all‘Istituto di Leadership per Lions. Tale materiale sarà usato durante le lezioni che si terranno presso l’istituto.

Livello 5: Bisogni di autorealizzazione (valorizzazione del potenziale personale)
Maslow pensa che poche persone sono riuscite a raggiungere questo livello. In questo livello, siamo motivati a divenire quello che siamo capaci di essere, di raggiungere il pieno potenziale e così facendo, di appagare noi stessi.

Livello 4: Bisogni di stima (prestigio, successo)

La maggior parte delle persone ha bisogno di avere un’alta stima di se stesso e tale stima si basa sul prestigio e sul rispetto mostrato da altri. Soddisfacendo tali bisogni si producono sensazioni di autostima, prestigio, potere e controllo. Le persone iniziano a sentire di essere utili e di riuscire a cambiare in qualche modo l’ambiente in cui vivono.

Livello 3: Bisogni di appartenenza (appartenere ad un gruppo, avere relazioni importanti)

Abbiamo bisogno di essere assieme ad altre persone, di sentirci parte di un gruppo. Maslow parla dell’importanza di avere delle relazioni importanti con altri, relazioni che vanno oltre i nostri incontri quotidiani.

Livello 2: Bisogni di sicurezza (rifugio, protezione, sentirsi al sicuro dal pericolo)

Siamo motivati a trovare un rifugio, protezione e di sentirci al sicuro da attacchi esterni. Se la nostra sicurezza e incolumità è in pericolo, le altre cose assumono meno importanza.

Livello 1: Bisogni fisiologici (cibo, acqua, bisogni per la sopravvivenza fisica)

Nella scala delle priorità, siamo motivati a trovare cibo, acqua ed altri bisogni fisiologici di base. Fino a quando tali bisogni non sono soddisfatti, la maggior parte delle attività di una persona rimangono probabilmente in questo livello.

Compito pre-Istituto N. 2 sulla motivazione dei soci

La Teoria X e la Teoria Y di MacGregor

Douglas MacGregor, nel so libro "Il lato umano dell’impresa”, che fu pubblicato nel 1960, esamina teorie del comportamento individuale nell’ambiente di lavoro, e formula una teoria da lui chiamata Teoria X e Teoria Y.

Per cortesia analizzate le due teorie prima di arrivare all’Istituto di Leadership per Lions. Questo materiale sarà usato durante le lezioni che si terranno presso l’istituto.

	Teoria X

	Teoria Y


	Le persone devono essere sorvegliate da vicino, o tramite supervisione diretta oppure adottando sistemi di premi e punizioni.

	Le persone normalmente trovano il modo, se gliene si da la possibilità, di essere attivi, produttivi e soddisfatti del proprio lavoro.



	Il lavoro è qualcosa che la maggior parte delle persone considera sgradevole.


	Il lavoro è qualcosa di naturale e divertente a meno che l’operato delle società non lo rendano fastidioso.



	La maggior parte delle persone non ha molta iniziativa, né creatività e non è in grado di risolvere problemi. Tali persone preferiscono che siano altri a prendere le decisioni assumendosi le conseguenti responsabilità.


	La maggior parte delle persone sono ambiziose, desiderano essere autonome ed avere il controllo di sé stessi e sono in grado di risolvere i problemi in modo efficace. La creatività è distribuita equamente nella popolazione.

	Le motivazioni principali per la maggior parte delle persone sono la gratificazione e la sicurezza economica.
	Le persone sono motivate da molte cose diverse, solo alcune di queste hanno a che fare con la gratificazione e la sicurezza economica. 


Compito pre-Istituto N. 3 sulla motivazione dei soci

Istruzioni per il sondaggio del club

Il seguente sondaggio tratta di alcune delle caratteristiche dei club Lions che possono influenzare positivamente o negativamente la motivazione dei soci.

Prima di venire all’Istituto per Leadership per Lions:

· Fate diverse copie del sondaggio

· Completare il sondaggio e chiedere a uno o due altri soci del club di fare lo stesso

· Sommare le risposte ad ogni domanda e dividere per il numero di persone che hanno risposto ottenendo così il punteggio medio per ogni domanda

· Scrivere i punteggi medi in un altro modulo per il sondaggio

Dopo averlo completato, portate con voi il modulo per il sondaggio con i punteggi medi all’Istituto per la Leadership.

Siate preparati a discutere delle risposte con un partner durante la sessione sulla Motivazione dei Soci. Condividendo le vostre idee con altri Lions avrete l’opportunità di lavorare assieme per mettere in rilievo le pratiche che aumentano la motivazione, e per correggere quelle che invece la ostacolano.

Compito pre-Istituto N. 3 sulla motivazione dei soci

Sondaggio del club

Il seguente questionario tocca alcuni degli aspetti nei quali l’ambiente di un club può stimolare o ostacolare la motivazione dei propri soci. Per cortesia esprimete la vostra personale opinione sulla prestazione del vostro club rispondendo alle seguenti domande usando la seguente scala di riferimento:

5 = Sempre     4 = Spesso     3 = A volte     2 = Raramente     1 = Mai

____  1. Lei è contento di essere un Lion?

____  2. Come Lion Lei si sente motivato a provare cose nuove?

____  3. Come Lion, Le è data l’opportunità di migliorare le sue capacità di leader?

____  4. Lei si diverte alle riunioni di club?

____  5. I nuovi soci del club sono propriamente orientati all’interno del club ed al Lionismo?

____  6. Gli sforzi effettuati dai soci del club vengono premiati e riconosciuti? 

____  7. Lei si diverte durante le attività di raccolta fondi del Suo club?

____  8. Le piacciono i progetti di servizio comunitario del Suo club?

____  9. I progetti di servizio comunitario della Sua zona sono ancora adeguati e stano ancora riscuotendo successo?

____  10.  Il Suo club pubblica e distribuisce i notiziari a tutti i soci?

____  11.  Le è stata data l’opportunità di partecipare ad attività e comitati?

____  12.  Le Sue capacità ed il Suo entusiasmo vengono usati in modo efficace?

____  13.  Le si sente una parte importante del Suo club?

____  14.  Lei è incoraggiato a partecipare alle attività internazionali, di distretto o di zona?

____  15.  Le viene data l’opportunità di socializzare e di instaurare rapporti con altri Lion?

OPUSCOLO

· Dialogo motivazionale

Dialogo motivazionale : Parte 1

(La scena descritta sotto avviene in un ristorante locale dove il Club Lions XXXX si riunisce regolarmente. La riunione non è ancora cominciata ed i soci stanno socializzando e chiacchierando tra loro).

Charles:  Ma che bello rivederti Maria. Ci sei mancata nelle ultime riunioni.

Maria: Anche per me è un piacere rivederti. Ultimamente ho avuto delle difficoltà a trovare una baby sitter in grado di stare fuori fino a tardi durante il periodo scolastico. Le nostre riunioni durano così a lungo. Ma stasera sono venuta perché so che avremo l'opportunità di iscriverci ai comitati per l'anno prossimo.

Charles: Hai ragione. Questo è un incontro importante se vuoi trovare qualcosa che ti possa davvero interessare. Non vedo l’ora di vedere l’elenco ed i presidenti dei comitati.

Ben: State parlando dell’iscrizione ai comitati? Non sapevo che era in programma per stasera … sono contento di essere venuto.

Maria:  Ah, ciao Ben. Si, ho guardato il calendario dello scorso anno e mi sembrava fosse giunto il momento per questo ed allora ho chiamato il segretario del club per verificare. Volevo essere sicura di esserci per potermi iscrivere immediatamente. Molti dei presidenti dei comitati scelgono i loro “amici” per prima, pertanto credo sia una buona idea di inserire il proprio nome nell’elenco il più presto possibile.

Ben: A dire il vero questo è il mio primo anno nel club. Io pensavo che questo ci sarebbe stato detto o che avessimo ricevuto l'informazione per posta.

Charles: Io faccio parte del club da quasi venti anni. Prima le informazioni di questo tipo venivano pubblicate nel notiziario, ma poi il numero dei notiziari è stato ridotto a quattro all’anno e notizie di questo tipo non vengono più inoltrate ai soci.

Maria: Accidenti, non sapevo che tu facessi parte del club da così tanti anni. Si direbbe che tu ne faccia parte sin da quando il club esista.

Charles: A dire il vero ho iniziato a far parte del club due anni dopo la sua fondazione. Avevo sentito molto parlare di tutto il lavoro che stavano facendo per aiutare i non vedenti ed ho deciso di farne parte. Il lavoro mi piaceva moltissimo ed anche la possibilità di incontrare molti nuovi amici e così sono rimasto.

Ben:  Fantastico Charles. Io ho deciso di far parte del club perché aiutando gli altri mi sento meglio con me stesso. Anche se, a dire il vero, non ho ancora avuto questa sensazione. Le cose vanno così ... entri a far parte di un comitato, fai esattamente quello che ti chiedono di fare, non esprimi mai la tua opinione, e poi tutto è fatto. I riconoscimenti sono pochi o non esistono per nulla, e raramente riesco a visualizzare i benefici del mio operato. Spero che quest’anno sia diverso.

Maria: Mi spiace tu abbia avuto delle esperienze negative Ben. Credo di capire il motivo del tuo disappunto. Il primo ed il secondo anno sono stati davvero appaganti per me. Ho incontrato nuovi amici, sono riuscita davvero ad aiutare la comunità e sentivo che il mio operato era apprezzato. Ero in grado di bilanciare la mie attività con i Lions e la mia vita privata. Sfortunatamente sento che ci siamo un po’ arenati negli ultimi anni. Esistono troppe discordie sui nostri programmi ed attività … e sento che presto le nostre riunioni dureranno così a lungo che io non sarò più in grado di prendervi parte perché non posso stare lontana dai miei figli così a lungo. Io vorrei ancora dare il mio contributo per fare la differenza, ma a volte sento che il mio tempo non viene impiegato nel modo opportuno.

Charles: Credo che i disaccordi e la “disorganizzazione” della quale tu parli sia una situazione temporanea che va e viene quando si cambiano gli officer del club. Sono d’accordo con te, ma faccio in modo che questo non mi dia troppo fastidio ... accetto le cose positive ed anche quelle negative.

Ben: Cercherò di adottare la tua filosofia per ancora un po’ di tempo Charles. Io sono profondamente convinto che sia importante aiutare gli altri e tutti gli altri soci mi piacciono, ma forse io non sono fatto per essere un Lion.

Dialogo motivazionale : Parte 2

(I moduli di partecipazione al comitato sono stati affissi ed i soci si stanno muovendo attorno per vedere cos'è disponibile).

Charles: Ben, che comitato scegli?

Ben: Beh, mi piacerebbe essere coinvolto con le relazioni pubbliche, ma George è il presidente. Ho sentito che è un po’ autoritario.

Maria: Un po’ autoritario?! Ho lavorato con lui un paio d’anni fa. Durante le prime sei settimane voleva che ci riunissimo settimanalmente. Ma durante le ultime due settimane dell’evento mi chiamava tutte le sere per sapere quello che avevo fatto! Altri membri del comitato si sono davvero lamentati perché ci controllava troppo. 

Charles: Ho sentito altri dire la stessa cosa. Possibile che George non sia in grado di capire che così facendo ci toglie tutto il piacere che abbiamo di lavorare con il club?

Maria: Alcuni di noi lo hanno confrontato una volta durante una riunione.

Ben: In che modo ha reagito?

Maria: Disse: “Il lavoro è lavoro. Qualcuno lo deve fare”. Da quel giorno, quando lui non ci poteva sentire e volevamo farci una risata, ripetevamo quella frase.  

Charles: Sono sicuro che vi faceva ridere ogni volta.

Maria: Si, infatti. Il suo altro cosiddetto messaggio ispiratore era: “Le relazioni pubbliche sono così importanti che dobbiamo gestirle bene”. L’unico problema era che nessuno di noi poteva gestirle abbastanza bene per George. 

Ben: Vi sembrava che a George piacesse lavorare con il comitato?   

Maria: Non proprio. Mi domando perché continua con questi progetti.

Charles: Ho notato che anche Sam è presidente di comitato.

Ben: Lo so. Si tratta del comitato di protezione dell'udito. Questo si che è un lavoro!

Charles: Ho lavorato con Sam. Ho visto come opera, anche con lavori di routine. Ci da’ molta libertà di fare quello che vogliamo. Questo deriva dal fatto che lui è convinto che i soci sono già motivati, e che hanno solo bisogno di indicazioni generali. Non è che lui sia necessariamente creativo, ma lascia che siamo noi ad esprimere la nostra creatività. Sono sicuro di una cosa, che lui non ci chiamerebbe ogni sera a meno che non si tratti di una situazione di.  

Maria: E Sam non si concentrerebbe in modo così evidente con i “premi”. Ricordo che George ha speso molto denaro per comprare targhe quando avevamo finito. Come se qualche gingillo potesse ci potesse ripagare per tutte le pene che ci ha fatto soffrire. 

Ben: Si, il comitato di protezione dell'udito comporta molto lavoro. Ma credo che tu abbia ragione. Sam si fiderebbe di noi e ci lascerebbe portare avanti il lavoro. Non so come la vedete voi, ma io vado ad iscrivermi adesso.

LUDICI

· Lucido 1: Motivazione

· Lucido 2: Soddisfare i bisogni

· Lucido 3: Obiettivi della sessione

· Lucido 4: Ascoltare, osservare, domandare

· Lucido 5: Stimolatori ed ostacoli

· Lucido 6: Obiettivi della sessione
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