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	园本教研——体验·感悟·迁移 

	来源：中国学前教育网

	有效的教研活动应注重研什么和怎么研的问题。也就是说，在研究之前我们要考虑影响教师发展的问题，剖析其背后的原因，从而把握好问题的关键。另外，还要考虑 运用怎样的活动形式来进行．以及引导教师重点体验什么，获得什么启示等。为此，我们一方面组织教师通过主题辩论的形式来开展研究，通过收集信息、分析观 点、相互质疑及筛选整理资料，使每一位教师都成为研究的主体，极大地发挥其主动参与、思考的积极性，另一方面，基于我园教师开展的以生活为切入点的活动． 学习从不同视角看待问题，努力寻求学习与生活的连接点，让教师通过对生活的真实体验，挖掘、积累、提升经验，然后有效地迁移到日常教育实践中。在前一阶 段，我们发现教师在实践中不善于了解幼儿的需求和分析幼儿的行为，只是凭经验与主观认识去判断幼儿的行为，导致对幼儿的评价不够客观。为此，我们围绕一位 中班教师的教育笔记《给娃娃剪头发》开展了对这一问题的研究。 
    为了调动教师的经验，让教师在体验中感悟，从而有效反思，我们特意设计了 “推销化妆品”这一生活体验活动。因为推销化妆品需要主动了解和分析人群的不同需求，并制定相应的推销策略，这与“教师需要主动了解幼儿的需求，分析幼儿 的行为”的教育策略相一致，便于经验的迁移。这次体验活动恰逢全国部分教研员来我园参与园本教研制度建设的交流展示活动，所以教师们面对的“顾客“就是来 自不同省市的来宾。教师们自信地认为这是一次难得的挑战自我的机会。为了更有效地开展活动，事先我向大家提出了问题：设计和宣传产品时要考虑哪些因素?采 用哪些推销策略?在活动的准备阶段，教师们两人一组，首先对化妆品市场进行了调研，了解、分析了不同人群的需求，从而确定自己要推销的化妆品品牌。他们凭 借已有的生活经验及相关知识，重点对锁定的推销对象进行分析，反复推敲推销策略。为了顺利推销自己确定的化妆品，他们还借用商家惯用的方式，精心排练并表 演了趣味浓厚的广告剧，得到了大家的认同。在推销过程中教师们既大方又自然，主动地与“顾客”进行交流，并采取了不同的策略。有的采取开门见山的方式直入 主题，直接向“顾客”介绍产品的功效。有的则先了解对方目前在使用的化妆品品牌，再有针对性地互动。还有的以现身说法的方式获得对方的认可。在活动后的反 思中，他们纷纷说出了自己的感悟和体会。有的认为互动前的观察是很重要的，要善于从中发现、收集信息，把握“顾客”的需求，再制定相应策略；有的认为平等 沟通，彼此建立信任关系是最关键的；还有的则认为对方的需求是会随时改变的，所以，推销者要随时调整实施策略。真实的体验活动给他们带来的是深刻的感悟， 他们在互动中学会了如何了解他人、尊重他人，尝试如何与对方沟通，提高了分析问题和解决问题的能力。由此，教师们认识到：在实施教育过程中要善于捕捉孩子 的行为特点，深入分析其行为背后的需求，在此基础上采取相应的策略。因为他们体会到“推销员”和“教师”有许多共同之处，从工作性质来讲，都是服务于人； 从过程来讲，都是要以关注和了解服务对象的需要为前提，并根据实际情况随时调整自己的策略。有了上述的体验和认识，在接下来的研究教育笔记的环节中，教师 们都能围绕着幼儿“为娃娃剪头发”的行为及教师的引导策略进行剖析，并深入思考和探讨了以下问题。例如，幼儿为什么会有这样的行为表现，它所反映出的兴趣 需要是什么?教师的目的是要解决什么问题，是否解决了，为什么?在研讨过程中，教师们始终站在促进幼儿学习和发展的角度思考问题，对幼儿行为及其需求的分 析也较为客观。在本次活动中。我们除了关注教师在实践中的问题以外，更多地关注教师的学习特点，并基于教师的学习特点和兴趣需要设计了体验式活动，目的是 使教师自然地呈现原有经验。通过互动提升并积累新经验，然后将其自然地迁移到教育实践中。我们设计的前后两个活动的内容是有内在关联的。在活动中，我作为 管理者体会到要善于挖掘教师的优势，找出影口何其发展的关键点，确定引导策略．使教研活动有实效。 

附：“推销化妆品”活动反思实录 

主持人：请老师们先介绍一下“推销化妆品”活动的设计思路．再说一说你是怎样与“顾客”互动的．有什么体验和感受，最后分析一下你的推销为什么成功或失败。 

教 师1：我们两人一组，活动前我们分析了现代人对化妆品的需求。在推销过程中，我们首先关注到“顾客”的装扮，发现她比较注重自己的外表和细节，所以我们选 了比较高档的化妆品推荐给她，她欣然接受了。我们在向第二个“顾客”介绍产品时．她发现产品与包装盒上注的生产厂家不一致，就提出了质疑．结果推销没有成 功。 

主持人：你们推销为什么有成功也有失败，从中你们获得了哪些经验? 

教师1：每个人的需求是不一样的．同样的策略不可能对所有人有效，我们应该对不同人采用不同的策略。 

教 师2：我们这一组同样是先确定“顾客”，再跟她接触和交谈。了解她的兴趣，然后再与她互动．最后获得成功。在与第二位“顾客”互动时．我们发现她比较喜欢 品质较高的护肤品，而我们推销的是中低档的化妆品，跟她的要求有一定的差距。虽然她没有直接接受我们的产品，但我们把宣传单留给了她，让她对我们的产品有 更多的了解。 

主持人：你认为成功的经验是什么，与人交往中最关键的因素是什么? 

教师2：我们认为在与人交往时．尤其是与陌生人交往时建立平等和谐的关系最重要。我们通过交流了解对方，使她信任我们．这有助于进一步沟通。 

主持人：我们请“顾客”来谈一谈互动中的感受。 

顾 客1：我觉得两位推销员介绍产品比较详细，而且特别有针对性。她问我的职业，我说在幼儿园工作．幼儿园教师比较注重外表。她们的产品有关白、抗皱功能．符 合我的要求。而且她们对我说了不少赞美之词，让我很舒心，我就接纳了她们的产品。另外，两位推锁员的外表、言语都特别温和，我很喜欢。 

主持人：通过外表、言谈去赢得顾客的认同，是很有效的方法。 

顾客2：我的消费观是一分钱一分货，一般不买便宜货，但两位推销员介绍得非常清楚，差点打动了我。 

教 师2：这位“顾客”拿到我们的产品后一直在看是哪儿产的．所以我们就问她平时使用什么品牌的化妆品．她说比较喜欢瑞士的。我们说我们的产品与瑞士的品质相 差不多，她问了一下价格．觉得太便宜。我觉得如果顾客对你的产品不是很感兴趣，而你非让她去接受，可能会引起顾客的反感，所以最后我们只是把宣传单送给了 她。 

主持人：推销员的眼光还是非常敏锐的。通过与顾客的互动，你们有什么新的认识吗? 

教师2：我觉得应该更多地了解顾客的需求，并据此及时作出策略上的调整。 

教师3：我们要准备更丰富的产品．以满足不同顾客的需求。 

主持人：请其他推销员再说一说。 

教师4：我们发现第一位“顾客”脸上有小细纹，就向她推荐了一些抗皱产品：第二位“顾客”是一个非常年轻的女孩子，我们就向她推荐了一些美白产品；第三位“顾客”的皮肤是油性的，我们就推荐给她防痘产品。由于我们的产品价位适中，所以比较受她啊]的欢迎。 

主持人：那就请刚才那几位顾客说一说他们的想法。 

顾客3：我感觉那两位推销员态度特别诚恳，我说我的皮肤是油性的，她说她也是油性皮肤．就是用了这个产品后皮肤变好了。我想反正价格不贵，所以就买了。 

主持人：这个策略就是现身说法．用自己的亲身体验来传递信息。 

教师4：我们向一位经常化妆的“顾客”推销，设想她对化妆品的需求会比较强。我们本来想先了解一下她的职业和在皮肤护理上的困惑．再推销我们的产品。后来那位“顾客”问了我们好多问题．我们也挺耐心地作了回答，但最后她还是没买。 

主持人：那刚才那位消费者为什么没有接受她们的产品，可以解释一下吗? 

顾 客4：我感觉他们很有亲和力．因此我非常愿意和她们交流．提了很多问题。最后没买是因为我认为化妆品不能随便买。虽然我没有买，但我认为她们的宣传还是比 较到位的，我觉得我们可以继续做朋友。她们采用的策略也很好．最后她们送了我一个试用品．我想试用效果好的话，也许下次会买的。 

●●●●● 

主持人：在推销化妆品之前，我们都对“顾客”进行了分析，关注到了她们的需求，也采取了适宜的策略．但为什么有成功也有失败呢? 

教师5：我们虽然关注了对方的需求．但肯定会有一些关注不到的地方，这是我们难以预料的。 

教师6：虽然我们关注了许多．但在互动中对方的需求是不断变化的．这就需要我们随时调整策略。 

主 持人：推销化妆品和实施教育是相通的。在完成目标、服务于他人的过程中，都要考虑服务对象的需求。推销员不能将产品强加给消费者，同样教师也不能将自己的 意志强加给孩子。在教育中，我们要关注孩子的表现．发现其需求，及时给予回应。如．教师是否关注了幼儿的表现．是否通过分析察觉到他们的需要．引导的行为 是否适宜，这些都是教师进行有效反思的关键点，最终要落实在促进幼儿学习和发展上。




【声明：本站部分资源来源于网络，版权归作者所有!】

[image: image1.png]