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Niniejszą książkę dedykuję osobom, które wpłynęły na to, 

kim się stałem prywatnie i sportowo.

Szczególnie te osoby zmieniły moje życie na zawsze:

Moi rodzice, którzy nie starali się zmieniać moich zachowań i życia; 

pozwolili mi je odkrywać.

Mój trener Pan Henneveld,

który rozwinął we mnie mentalność zawodowego sportowca.

Moja żona Monique, która nieustannie zachęca mnie 

do rozwijania się jako człowiek.

Moja trójka dzieci, Max, Sem i Fleur, które zmieniły powód,

dla którego jestem na ziemi.

Mój brat Kees, którego podziwiam 

i który jest dla mnie wzorem do naśladowania.
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Wprowadzenie
Wprowadzenie

Wprowadzenie

Korporacje każdego roku wydają miliony dolarów na szkolenia dla pracow-
ników.

Takie inwestycje mają zwiększyć produktywność, poprawić komunika-
cję i podkręcić wyniki, ale kierownicy i kadra zarządcza często czują się tak, 
jakby wyrzucali pieniądze na szkolenia w błoto. Nic się nie zmienia.

Problem z korporacyjnymi szkoleniami polega na tym, że kiedy ich 
uczestnicy wracają do pracy, zapominają, czego zostali nauczeni i/lub są 
zbyt zajęci, by zastosować w praktyce to, czego się właśnie nauczyli. Inwe-
stycja w szkolenie jest marnowana.

Mój brat Kees i ja (Anthonie) napisaliśmy tę książkę, ponieważ obser-
wowaliśmy taką sytuację zbyt wiele razy [uwaga: Chociaż Kees i Anthonie 
napisali tę książkę razem, w całej książce „ja” odnosi się do Anthoniego].

Jesteśmy byłymi zawodowymi sportowcami, którzy uczestniczyli w za-
wodach judo na najwyższym światowym poziomie. Przez wiele lat każdego 
dnia spędzaliśmy wiele godzin, stając się najlepsi w naszej dziedzinie. Wie-
my, jak trenować, wiemy również, co zrobić, by zasady szkolenia zadziałały.

Po zakończeniu mojej kariery judoki, zwieńczonej udziałem w Igrzy-
skach Olimpijskich w Barcelonie w 1992 roku, od ponad dziesięciu lat 
jestem korporacyjnym trenerem biznesowym w zakresie wiedzy oraz umie-
jętności miękkich. Kiedy porównałem sposób szkolenia w świecie sportu ze 
szkoleniem w korporacyjnym środowisku, zauważyłem dużą różnicę. Szko-
lenie było zapewnione, ale nigdy nie następowało po nim wzmoc nienie.

Połączenie treningu i wzmocnienia zmieniło Keesa i mnie z dzieci, które 
lubiły aktywność fizyczną, w mistrzów judo. Bez wzmocnienia szkolenia ze 
strony naszego trenera nigdy nie osiągnęlibyśmy takiego poziomu.

Rozwiązania oferowane w branży szkoleniowej są dobre w bezmyślnym 
powtarzaniu lekcji i przypominaniu ich uczestnikom tego, czego zostali 
nauczeni. Do osiągnięcia trwałej zmiany zachowań niezbędne jest wzmoc-
nienie.

W tej książce opisujemy metodologię, której skuteczność znajduje po-
twierdzenie w jej sukcesie w ciągu ostatnich 12 lat. Chcemy edukować 
branżę szkoleniową, a także inspirować każdego specjalistę w tej branży, 
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by zobaczył, że wzmocnienie to o wiele więcej niż tylko wysyłanie przypo-
mnień lub koncentrowanie się na utrzymaniu wiedzy.

Dzięki tej książce specjaliści od nauczania mogą stworzyć solidny program 
wzmocnienia. Metodologia zastosowana w 7 zasadach wzmocnienia zapew-
nia idealne zrównoważenie pomiędzy zaangażowaniem i wynikami. Stosując 
7 zasad opisanych przez nas, możesz opracować program, który wzmocni 
efekt szkolenia i napędzi Twoje strategie zarządzania talentami i strategie or-
ganizacyjne. Dzięki temu będziesz mieć pewność, że wiedza i umiejętności, 
w zakresie których osoby zostały przeszkolone, są stosowane w praktyce oraz 
że dobrze wydajesz swoje pieniądze.

Stosując 7 zasad wzmocnienia, stymulujesz rezultaty szkolenia i zwięk-
szasz zaangażowanie uczestników. Solidny program wzmocnienia skupia-
jący się na rezultatach, ale odznaczający się zerowym poziomem uczestnic-
twa, nie prowadzi do osiągnięcia trwałej zmiany zachowania ani wpływu 
na Twoją organizację. Jednak duże zaangażowanie nie zawsze gwarantuje 
dobre wyniki. Tylko idealna równowaga pomiędzy silnymi fundamentami 
z mierzalnymi wynikami i naciskiem na zaangażowanie gwarantuje, że na-
uka wyniesiona ze szkolenia zostanie zastosowana w praktyce.

Podzieliliśmy książkę na cztery części, a w całej książce przywołujemy 
mnóstwo przykładów z naszych karier sportowych, aby wyjaśnić 7 zasad 
i metodologię.

Część 1 wyjaśnia, jak możesz osiągnąć zmianę zachowania, stosu-
jąc wzmocnienie. Wyjaśniamy, czym jest wzmocnienie, co jest niezbędne 
do zmiany zachowania, różnicę pomiędzy celami treningowymi a celami 
wzmocnienia, a także co wpływa na zmianę zachowania.

W części 2 robimy przegląd 7 zasad wzmocnienia, a następnie wyja-
śniamy, jak trzy pierwsze zasady są wykorzystywane do tworzenia silnych 
fundamentów umożliwiających osiąganie rezultatów. Rozdziały 6, 7 i 8 
zawierają narzędzia i oceny, które pomogą Ci zbudować i ulepszyć Twoje 
fundamenty.

Część 3 pomoże Ci osiągnąć zaangażowanie, aby zwiększyć poziom 
uczestnictwa osób podejmujących szkolenie. W rozdziałach 10, 11 i 12 wy-
jaśniamy trzy zasady, które pomogą Ci tworzyć komunikaty, które wzmoc-
nią szkolenie i dzięki którym umysły uczestników szkolenia będą stale za-
angażowane. Tutaj także znajdziesz narzędzia i oceny w każdym rozdziale.

Bardziej szczegółowy opis metodologii, który pozwoli Ci przeanalizo-
wać Twój program wzmocnienia, znajdziesz w części 4. Metodologia oparta 
na konkretnej dźwigni wzmocnienia pomoże Ci określić, kiedy koniecz-
na jest poprawa. Rozdział 16 zawiera sugerowane sposoby na sprawdzenie 
i ulepszenie komunikatów wzmacniających. Metodologia S.A.F.E. bazuje na 
dwunastoletnich analizach komunikatów wzmacniających i określania ich 
oddziaływania.
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Rozdział 17 wyjaśnia różne podejścia w zależności od rodzaju szkole-
nia. Rozdział 18 przedstawia najlepsze praktyki w zakresie tego, jak wpro-
wadzać programy wzmocnienia szkoleń w Twojej organizacji i wyjaśnia 
rolę, jaką moderatorzy odgrywają w skutecznym programie wzmocnienia. 
W rozdziale 19 opisujemy ostatnie zalecenia, jak stać się ekspertem w dzie-
dzinie wzmocnienia.

Załącznik zawiera wszystkie narzędzia, których potrzebujesz, aby stwo-
rzyć skuteczny program wzmocnienia. Nie zapomnij również odwiedzić 
strony www.the7principlesofreinforcement.com, gdzie znajdziesz cyfrowe 
wersje wszystkich ocen, testów, planów działań, a także opcji raportowania. 
Możesz stamtąd również pobrać dodatkowe programy wzmocnienia będą-
cych rozwinięciem tej książki.



Szkolisz swoich pracowników, dopóki nie uznasz, że nie możesz ich już ni-
czego nauczyć, ale nie widzisz rezultatów, których oczekujesz. W czym tkwi 
problem? W którym miejscu coś się nie łączy?

Brakuje Ci komponentu wzmocnienia: zastosowania tego, czego ludzie 
się nauczyli. Wzmocnienie jest niezbędne do zmiany zachowania i osiągania 
wyników, których pragniesz.

Rozdziały w tej części książki wyjaśniają, czym jest wzmocnienie, jak do-
chodzi do zmiany zachowania, a także jak możesz oddziaływać na zmianę 
zachowania uczestników szkolenia.



Rozdział 1

Ochota na złoto

Rozdział 1. Ochota na złoto

„Posprzątajcie swoje torby sportowe” – tak moja mama i mój tata mówili 
codziennie, kiedy mój brat i ja wracaliśmy do domu z naszego treningu 
judo. Z jakiegoś powodu mieliśmy nawyk rzucania naszych toreb sporto-
wych tuż za drzwiami zaraz po tym, jak weszliśmy do domu.

Kees, mój młodszy brat, i ja trenowaliśmy w holenderskiej reprezenta-
cji narodowej w judo. W naszych torbach sportowych mieliśmy stroje do 
judo, wilgotne ręczniki, nasze pasy judo i materiały zapobiegające urazom. 
Torby były ciężkie – prawdopodobnie zbyt ciężkie, żeby wnosić je ze sobą 
do komórki przy kuchni, gdzie znajdowała się pralka. Jak tylko przekro-
czyliśmy próg domu, zrzucaliśmy torby (być może ten zły nawyk jest cechą 
dziedziczną, ponieważ zauważam takie samo zachowanie u moich dzieci, 
podobnie ma Kees).

Mój tata prowadził swoją własną firmę i zawsze wracał późno do domu. 
Jak tylko otworzył drzwi, musiał „wspiąć” się do środka. Głośnym i poiry-
towanym głosem dawał nam znać, że nasze zachowanie nie spotykało się 
z jego aprobatą. Ale z jakiegoś powodu nie mogliśmy zmienić tego zacho-
wania. Muszę przyznać, być może nie staraliśmy się wystarczająco mocno 
i zwyczajnie byliśmy leniwi.

O ile dobrze pamiętam, to lenistwo było jedynym zachowaniem, które 
nie pasowało do naszej roli czołowych zawodników judo, które jest japoń-
ską sztuką walki wymagającą ogromnej dyscypliny i szacunku oraz mnó-
stwa ćwiczeń, żeby opanować wszystkie umiejętności do perfekcji.

Tworzenie podwalin

Kees i ja zaczęliśmy chodzić na zajęcia z judo, kiedy mieliśmy po pięć lat. 
Uczęszczaliśmy na zajęcia w miejscowym klubie sportowym z wieloma in-
nymi dziećmi. Mama i tata spędzali długie godziny, dowożąc nas do klubu, 
a później czekając, by odwieźć nas do domu, tak samo jak inni rodzice.
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Kiedy miałem 12 lat, zaczęliśmy dojeżdżać do klubu na rowerach. 
W Holandii rower jest popularnym środkiem transportu. Kiedy wracaliśmy 
do domu po dwugodzinnej sesji treningowej, parkowaliśmy nasze rowery 
w garażu i rzucaliśmy nasze torby sportowe na podłogę. Trenowaliśmy sie-
dem dni w tygodniu, a każdego dnia mój ojciec widział nasze torby tuż za 
drzwiami. Krzyczał: „Uprzątnijcie swoje torby!”. Z jakiegoś powodu nie 
mogliśmy zmienić tego zachowania.

Jako nastolatkowie Kees i ja byliśmy częścią reprezentacji narodowej 
Holandii. Dużo podróżowaliśmy i zdobywaliśmy medale na międzynaro-
dowych turniejach. Judo stało się naszym życiem. Wszyscy nasi nauczyciele 
w szkole wiedzieli, że nie zawsze mogliśmy być obecni na zajęciach lub 
musieliśmy wyjść wcześniej na trening.

Nasi znajomi wiedzieli, że nie dołączymy do nich, jeśli była impreza lub 
urodziny z ciastem. Zawodnicy judo rywalizują w różnych kategoriach wa-
gowych, więc na każdym turnieju odbywa się ważenie, dzięki czemu spraw-
dzana jest kategoria, w której sportowcy będą walczyli. Kees i ja walczyli-
śmy w różnych kategoriach wagowych. Moja mama cieszyła się, że nigdy 
nie stoczyliśmy oficjalnej walki przeciwko sobie.

Kiedy nie trenowaliśmy, myśleliśmy o jedzeniu. Kees i ja musieliśmy 
zrzucić wiele kilogramów przed każdymi zawodami. Nasza procentowa za-
wartość tłuszczu musiała być ekstremalnie niska, więc nie mogliśmy dużo 
jeść na tydzień przed ważeniem. Nasze diety składały się z dobrze zbilanso-
wanych posiłków. Słodycze i cukierki były rzadkimi przysmakami. Korzy-
ścią z życia na ścisłej diecie było to, że nasza rodzina i znajomi akceptowali 
nasze zachowanie i nie oferowali nam żadnych drinków, cukierków, ciast 
czy jedzenia, które nie było dobre dla czołowego sportowca. Przy tak nie-
wielu pokusach dosyć łatwo było trzymać się rygorystycznej diety.

To samo dotyczy naszego odpoczynku. Spaliśmy, odpoczywaliśmy 
i przygotowywaliśmy się do kolejnych treningów. Robiliśmy tak 365 dni 
w roku przez wiele lat. Nasze życie było inne od życia większości młodych 
mężczyzn. Nie piliśmy alkoholu i nie chodziliśmy na imprezy, obchody uro-
dzin, nie jeździliśmy na letnie obozy. Żyliśmy w szatniach, halach sporto-
wych i na lotniskach, a także na macie do judo. Zupełnie nieświadomi tego, 
co robiliśmy, powoli zmienialiśmy nasze życie i nasze zachowanie. Z wyjąt-
kiem toreb sportowych.

Był 1987 rok, skończyłem swój trening judo i siedziałem w szatni. By-
łem zmęczony i siedziałem na drewnianej ławce. Mój trener Koos Henne-
veld wszedł do pomieszczenia, a ja podniosłem wzrok.

„Anthonie, czy chcesz zostać mistrzem olimpijskim?” – zapytał.
„Tak”.
Trener podszedł bliżej, spojrzał mi w oczy i zadał drugie pytanie. „An-

thonie, czy to także Twój wybór?”.
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7 zasad utrwalania nowej wiedzy 
i umiejętności

W książce przedstawiono sprawdzone rozwiązania i narzędzia, dzięki którym można 
efektywnie przyswoić i później zastosować w praktyce nowo nabytą wiedzę i umiejętności. 
Opisana przez Autorów – mistrzów judo – sprawdzona metodologia wzmacniania efektów 
szkoleń, bazująca na motywacji i regularnym monitorowaniu postępów, łączy w sobie 
naukę i praktyczną wiedzę i może być stosowana z powodzeniem zarówno w sportach 
walki, jak i w zakresie szkolenia pracowników. 

Autorzy odpowiadają na pytania:
 czym jest wzmocnienie w procesie uczenia się;
 jak stworzyć ukierunkowany na rezultaty i dopasowany do potrzeb program wzmocnienia;
 jakie są gotowe narzędzia umożliwiające trwałe przyswojenie wiedzy.

 
„Problem z korporacyjnymi szkoleniami polega na tym, że kiedy uczący się wracają 
do pracy, zapominają, czego zostali nauczeni lub są zbyt zajęci, by zastosować w praktyce 
to, czego się właśnie nauczyli. Inwestycja w szkolenie jest marnowana. (…) Metodologia 
przedstawiona w książce zapewnia idealne zrównoważenie pomiędzy zaangażowaniem 
i wynikami. Stosując opisane przez nas 7 zasad, możesz opracować program, który 
wzmocni efekt szkolenia i napędzi Twoje strategie zarządzania talentami i strategie 
organizacyjne”.

Autorzy

„Wierzę, że szczególnie w obszarze szkoleń biznesowych świadome i profesjonalne 
podejście do rozwoju oraz nowoczesne narzędzia opisane w tej książce pozwolą Państwu 
realnie wpływać na realizację celów biznesowych i zmienić postrzeganie inicjatyw z poziomu 
»witamin i suplementów« – czyli zdrowych dodatków, na poziom »krytycznych leków« – 
decydujących o pozycji konkurencyjnej danej organizacji czy wręcz jej przetrwaniu”.

Romeo Grzębowski, CIO Extended Tools Polska (fragment słowa wstępnego)

Anthonie Wurth pochodzi z Holandii i jest twórcą firmy Mindmarker, światowego lidera w dziedzinie wzmacniania 
efektów szkoleń. W 1991 roku wygrał Mistrzostwa Europy w judo, a w 1992 roku był uczestnikiem Igrzysk 
Olimpijskich w Barcelonie. W 1993 roku zaczął pracować w branży szkoleniowej i zyskał rozpoznawalność. 
Jest autorem książki Locked in Shanghai.

Kees Wurth jest CEO firmy Mindmarker. Były holenderski zawodnik judo, w 1993 roku wyemigrował do Stanów 
Zjednoczonych i od tamtej pory działa jako przedsiębiorca, który z powodzeniem otwiera i sprzedaje liczne spółki.
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księgarnia internetowa www.profinfo.pl
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