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Introduction

Les apprenants sont des personnes qui ont des styles d’apprentissage qui leur sont propres. Leur formation antérieure, leur expérience de travail, leur personnalité, leur crainte ou leur enthousiasme face aux nouveaux apprentissages ne sont que quelques-uns des facteurs individuels qui en font des personnes uniques. 

Nous n’apprenons pas tous à la même « vitesse », nous ne nous intéressons pas tous au même degré à un même sujet, nous ne sommes pas tous aussi réceptifs; certains ont besoin de plus d’accompagnement et d’encadrement que d’autres, certaines personnes apprennent plus facilement par la pratique, etc. Dans un contexte de formation de groupe, il est important de tenir compte de la composition de celui-ci pour adapter notre façon de faire. 

Les formateurs aussi sont uniques; leurs styles sont influencés par plusieurs facteurs individuels. Le mariage des styles des apprenants et des formateurs nécessite  des compromis et des ajustements.

En plus des facteurs personnels,  la situation influence aussi les apprentissages lors d’une séance de formation. Notamment, la formation pour adultes en situation de travail comporte ses particularités.

La connaissance de vos apprenants et de la situation d’apprentissage vous aideront à mieux transmettre vos connaissances. 

Ainsi, on s’accordera entre autres sur les principes suivants :

· On retient généralement plus facilement ce qu’on  a fait, puis ce qu’on a vu et finalement ce qu’on a entendu. Les liens avec les expériences passées facilitent l’apprentissage.

· On retient davantage lorsqu’on comprend l’utilité des apprentissages.

· La situation influence les apprentissages.

· Les apprenants sont des êtres humains qui ont leurs caractéristiques personnelles qui influencent leur style d’apprentissage.

1.  Les facteurs de situation

Une situation peut être définie comme l’ensemble des facteurs particuliers à un lieu et à une période … qui ont un effet systématique et démontrable sur le comportement des gens
. Différents facteurs permettent de caractériser la situation; cinq de ceux-ci sont particulièrement importants : 

 L’environnement physique : caractéristiques concrètes du lieu physique  (site physique, son, lumière, température, etc.).

 L’environnement social : l’absence ou la présence d’autres personnes, leurs caractéristiques, leurs fonctions, etc.

 La perspective temporelle : le moment de la journée, la saison, le temps écoulé depuis le dernier repas, la durée de l’activité, etc.

 Le rôle des individus : le rôle joué par l’individu, sa position dans l’équipe, la raison de participer à la formation (volontaire ou obligatoire), le statut d’emploi, etc.

 Les états propres aux individus en situation : leur niveau d’anxiété, de stress, leur humeur, leur condition de santé, leur état de fatigue, etc.

Questions de réflexion

L’environnement physique est-il propice à l’apprentissage? Quelles sont les personnes qui composent votre groupe d’apprenants? Ce groupe est-il homogène? Y a-t-il des personnes qui risquent d’exercer une influence négative sur les autres? Y a-t-il des personnes qui peuvent vous aider à améliorer l’efficacité du groupe? La période de la journée durant laquelle se déroulera la formation est-elle propice? Y a-t-il des personnes qui vivent des situations de stress ou qui sont fatiguées? …

2. Les types d’apprenants

Il existe plusieurs façons de catégoriser les types d’apprenants. Même si catégoriser peut parfois masquer la réalité, cela simplifie souvent la vie! La première typologie qui vous est présentée repose sur l’analyse des clients qu’on rencontre assez souvent. À plusieurs titres, on peut considérer que vous avez un produit de formation à vendre. 

· Le décidé : Il sait ce qu’il veut et pourquoi il suit la formation. Il est confiant et s’exprime clairement. Il a un effet positif sur le groupe. C’est un apprenant « programmé »… Il veut apprendre!

· Le sceptique : Il doute de l’utilité de la formation. Il a une attitude corporelle fermée. Il faut lui démontrer l’importance et les effets positifs des nouveaux apprentissages (utiliser des faits et démontrer).

· Le bougon : Il est de mauvaise humeur, irritable et recherche la provocation. Il fait des remarques désobligeantes et dérange l’harmonie du groupe. Il faut être prudent dans la façon de réagir car il recherche la confrontation. Il faut tenter de comprendre les raisons de son humeur désagréable.

· L’argumenteux : Il essaie de vous prendre en défaut, s’objecte à tout. Il est un grand utilisateur du MAIS. Il faut faire preuve de patience et l’utiliser dans les démonstrations.


· L’inquiet : Il est craintif, anxieux et manque de confiance en lui. Il faut le rassurer et renforcer ses bonnes réponses. Le rendre confortable.

· L’expert : Il croit tout connaître… Il a déjà peut-être un degré de connaissances élevé. Il faut s’en faire un allié.

· Le réfléchi : De type analytique il a besoin de comprendre. Il faut lui expliquer le comment et le pourquoi.

· L’impulsif/émotif : Il fait tout vite; il est impatient et pressé et peut changer d’idée rapidement. Il a besoin d’encadrement.

· Le silencieux/distant : Il observe. Il est difficile à cerner. Il faut l’impliquer. Par des questions directes d’engagement progressif.

· L’expert technique :  Il recherche les faits et est généralement bien informé. Avec lui, les faits et les démonstrations sont efficaces.

· Le « toujours d’accord » : Attention, parfois c’est une façon de se retirer que d’être toujours d’accord. Il importe de valider régulièrement les apprentissages. 

Parmi les autres typologies, celle du groupe conseil CFC est très pertinente car elle intègre le rôle de coaching. Pour les fins de cette présentation, nous avons baptisé chacun des types d’apprenants de noms évocateurs : l’engagé, l’observateur, l’analytique et l’explorateur.

3. Les comportements problématiques

Certains comportements d’un ou de quelques apprenants peuvent perturber le déroulement de la séance de formation. Il peut s’agir de comportements agressifs (dénigrement, affirmation du non-respect des règles, conversation continue entre participants) qui irritent le formateur et aussi les autres participants qui peuvent même se sentir intimidés. La confrontation devrait être évitée mais dans certains cas il faudra s’adresser directement aux délinquants pour éviter que la situation perdure.

Les comportements de fuite sont aussi des comportements problématiques; certains apprenants qui sont anxieux ou craintifs ou qui ont peur du ridicule peuvent adopter un comportement de retrait et s’isoler. Il faut savoir les ramener et les impliquer dans le groupe.

Les comportements problématiques le seront davantage si le formateur est particulièrement mal à l’aise et perd le contrôle.

Questions de réflexion

Quels sont les comportements problématiques qui peuvent se produire? Quels sont ceux qui vous causent le plus grand stress? Comment croyez-vous devoir réagir face à ce type de comportements?

4. QUELQUES RÉFÉRENCES UTILES

Gérer, c’est créer au quotidien, Normand Wener et Solange Cormier, Presses de l’Université du Québec, Montréal, 2006.

Réussir la conception et l’animation de formations, Nathalie Lavielle-Gutnik et Fabrice Gutnik, Librairie Vuibert, Collection Lire Agir, Paris, 2005.

Jouer son rôle de coach, Groupe Conseil CFC, Montréal, 2001. 
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� Voir chapitre sur les influences situationnelles (auteur : R. Belk),  cité dans Comportement du consommateur, Alain D’Astous et Nahoufel Daghfous, Pierre Balloffet et Christèle Boulaire, Chenelière Éducation, Montréal, 2006.
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