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PROGRAM SZKOLENIA — 2 Dni — 16 godzin dydaktycznych

PRZEBIEG CELE/ OMOWIENIE TRENERSKIE METODY
/NARZEDZIA
Dzien I.
Skuteczna komunikacja — Zasady Komunikacji Pozawerbalnej i Werbalnej
e Runda zapoznawcza Uporzgdkowanie wiedzy i doswiadczenia w aspekcie Mini wyktad, Dyskusja,
e Pre-Test poprawnej komunikacji Cwiczenia w

e Psychologia zachowan komunikacyjnych. zespotach, Slajdy

o Budowanie kontaktu i dobrej relacji z rozmdéwca 09.00-10.30

o Swiadomy i nieswiadomy przekaz w komunikacji
10.30-10.45 -

Komunikacja niewerbalna, Kontakt niewerbalny i tzw.
Przerwa kawowa

psychogeografia.
e Gesty, gestykulacja, modulacja gtosu, pozycja ciata, mimika oraz 10.45-12.45

tonacja gtosu, jako zewnetrzne informacje na temat
12.45-13.00 —

wewnetrznych standw. Jakiego rodzaju informacji poszukujesz® Przerwa kawowa

Jak sprawdzac jej wiarygodnos¢? Jak sie dopasowywac i jak
umiejetnie wykorzystywac je w procesie negocjacji?
Kontakt werbalny.

e Zbudowanie uzytecznego kontekstu czyli ramy wspotpracy
(framing).

e Budowanie zaciekawienia i wstepnej zgody. Jakimi stowami
opisywac propozycje rozmowy?

e Stowa - klucze, jako kotwice werbalne. Rozpoznawanie i uzywanie
ulubionych stéw-kluczy rozmdéwecy, jako sposobu na wstepne
zainteresowanie rozmowa.

Dopasowanie i prowadzenie.

e Zachowania, ktdre sprzyjajg utrzymaniu i pogtebianiu dobrego
kontaktu z rozmoéwca. Po czym poznasz, ze tracisz dobry
kontakt lub uwage rozméwecy? Jak odzyskaé uprzednio zerwany
kontakt?
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Prowadzenie w kontakcie — uzyskiwanie wptywu na stan
rozmowcy.
Oméwienie kluczowej strategii komunikacji:

o  Dopasowanie — Rama Znaczeniowa — Prowadzenie
Techniki i narzedzia efektywnej komunikacji.

o Zbieranie informacji — Jakie pytania prowadza do jakich
informacji, pytania otwarte — pytania zamkniete i
pytania otwarte
Zasady konstruktywnej komunikacji
Komunikacja widziana przez pryzmat reakcji odbiorcy.
Umiejetnos$¢ oddzielania ludzi od problemu -
weryfikacja wtasnych nastawien

o Rodzaje stosowanych pytan

Autodiagnoza

o Test,Mdéj styl komunikacji”

o Test,16 Personalities”

o Kwestionariusz ,,Role zespotowe Belbina”

Komunikacja z myslacymi inaczej niz my

METAPROGRAMY w kontekstach: pracy w zespole, dostrzegania
innosci, jako zasobu, delegowania zadan, motywowania
wspotpracownikéw oraz uczniow, przekazywania
niepopularnych decyzji.

Wprowadzenie, pokazanie, czym sg MetaProgramy (zabawka —
skrzynka z otworkami, klocki, modelina). Omdéwienie 3
podstawowych metaprograméw (Problem — Cel, Réznice —
Podobienstwa, Wewnetrzny — Zewnetrzny) + dodatkowe dla
informacji (Sekwencyjny — Opcjonalny, Szczegétowy, Ogdliny,
Proaktywny — Reaktywny, Linie Czasu — Through Time, In Time,
Between Time)

Gfebsze poznanie potencjatu swoich pracownikdw,
umiejetnos¢ wykorzystania tych potencjatow,
delegowanie zadan w sposob motywujgcy,
skuteczniejsze przekazywanie informacji,
przygotowanie do coachingu

Mini wyktad, Slajdy,
Cwiczenia, Warsztat,
Dyskusja

13.00 - 15.00
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e Cwiczenie: Rozpoznawanie ,tropdw”, struktury w jezyku,
metaprogramow — stowa, zwroty najczesciej uzywane przez
dany metaprogram. Pracujg w trzech grupach i wpisujg w tabelki
(na kartkach z flipcharta) w/w wyrazenia, jakie im przyjda do
gtowy.

e Cwiczenie: Rozpoznawanie metaprograméw oséb medialnych,
ktdére bedg widoczne na slajdach, z podaniem dowoddw na taka
a nie inng ocene.

e Omodwienie zakresu stosowalnosci wiedzy o meta programach.

e Cwiczenie: Symulacja rozmowy (grupy 2 —4 osobowe) w trakcie,
ktdrej nalezy rozpoznac profil metaprogramow drugiej osoby,
prowokujgc ujawnienie sie metaprogramoéw wczesniej
przygotowanymi pytaniami. Bedzie faza przygotowawcza —
przygotowanie pytan, faza przeprowadzenia rozmowy, faza
whioskujaca.

e Po ¢wiczeniu omdwienie wnioskdéw: jakie wykryli profile, po
czym to poznali, jakie pytania zadawali.

a. Pokazanie, jakiego rodzaju pytania nalezy
zadawad, aby odkry¢ strukture
metaprogramow danej osoby.

e  Omodwienie (na bazie przyktadéw) zasady wykorzystania profilu
metaprogramoéw w delegowaniu zadan.

e Omodwienie zasad ¢wiczenia sie indywidualnie w rozpoznawaniu
metaprogramow.

Dzien Il.

Poziomy Logiczne Roberta Dilts’a
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e Wprowadzenie pojecia Poziomdw Logicznych Dilts’a
o Omoéwienie kazdego poziomu po kolei, z przyktadami.
o Oddziatywanie menedzerskie na poziomach
SRODOWISKO (rozumiane, jako narzedzia do dziatania,
zespo6t), ZACHOWANIA, UMIEJETNOéCI, PRZEKONANIA.
e Cwiczenie: Analiza dowolnego zespotu na czterech poziomach
logicznych - omoéwienie

Uporzgdkowanie myslenia, myslenie holistyczne w
aspekcie zarzgdzania, odkrycie Zrédet motywacji,
obszardéw na ktére menedzer ma wptyw , tworzenie
wizji skutecznie dziatajgcego zespotu, budowanie
odpowiedzialnosci menedzerskiej za jakos¢ pracy jego
zespotu

Mini wyktad, Dyskusja,
Cwiczeniaw
zespotach, Slajdy

09.00-10.30
10.30-10.45 -
Przerwa kawowa

Zarzadzanie Konfliktem w zespole — Model Harvardzki — ,,Win — Win”

e Definicja konfliktu
e Rodzaje konfliktéw w organizacji
e Fazy rozwoju konfliktu

e Cwiczenie: ,Opowie$¢ o Potopie” — uczestnicy doswiadczaja
konfliktu spowodowanego brakiem wspdlnego zrozumienia
pewnego pojecia.

e Cwiczenie: ,Fakty i Opinie” — uczestnicy do$wiadczajg jak czesto
w ocenie sytuacji kierujemy sie stereotypami w mysleniu

e Cwiczenie: ,Pomaraniczowi i Niebiescy” — uczestnicy
doswiadczajg kilku aspektéw zwigzanych z sytuacja
potencjalnego konfliktu

e Cwiczenie: ,Strusie jaja” - uczestnicy do$wiadczajg sytuacji z
pozornym konfliktem intereséw

e Omowienie zasad mediowania czy tez negocjowania konfliktu:

o Oddzielenie ludzi od problemu- bgdz miekki w stosunku do
ludzi, twardy wobec problemu:

Dostarczenie wiedzy i umiejetnosci w zakresie
rozwigzywania konfliktow w zespole

Mini wyktad,
¢wiczenia, dyskusja

10.45-12.45
12.45-13.00 -
Przerwa kawowa
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o Oddzielenie motywow (intereséw) od stanowisk
(sposobdw realizacji) — szukaj wspdlnych interesow, za
przeciwnymi stanowiskami tkwig zaréwno interesy
konfliktowe, jak i wspélne, mozliwe do pogodzenia.

o Budowanie motywacji obu stron konfliktu do
negocjowania — uzycie m.in. Warunku Réwnowaznego

o Opracowanie kilku mozliwosci (opcji) — istnieje wiele
mozliwych drég, sposobdw ma realizacje tych samych
intereséw.

o Oparcie wyniku negocjacji na obiektywnych kryteriach
(procedurach) — istnieje wiecej niz jedno obiektywne,
niezalezne od stron kryterium, ktére moze by¢ podstawg
porozumienia.

o Myslenie Systemowe jako sposéb na przewidywanie i
profilaktyke zwigzang z mozliwoscig wystgpienia
konfliktow.

e Omodwienie modelu i strategii prowadzenia negocjacji i
mediacji.

e Cwiczenia:

o Mediacje —w tréjkach (sytuacje abstrakcyjne i wziete z
doswiadczenia uczestnikéw)

o Negocjacje — w parach (sytuacje abstrakcyjne i wziete z
doswiadczenia uczestnikéw)

Komunikaty Asertywne — ochrona wtasnego , terytorium”
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Wyjscie z sytuacji konfliktu wewnetrznego —
wymuszonego wyboru.

Oddzielanie ludzi od problemu —rozréznianie zachowan
werbalnych i niewerbalnych od ich intencji (motywow).

Zamiana obiekgji i krytyki na informacje zwrotna.

Tworzenie komunikatéw wyrazajgcy naszg decyzje
jednoczesnie w dyplomatyczny sposéb dbajace o
potrzeby odbiorcy tego komunikatu.

Dostarczenie wiedzy i umiejetnosci z zakresu
postugiwania sie postawq i komunikacjg asertywng w
obliczu sytuacji wywotujgcych stres wywotany
przekraczaniem granic osobistych.

Mini wyktad, Slajdy,
Cwiczenia, Warsztat,
Dyskusja

13.00-13.30

Dyplomatyczne radzenie sobie z ewentualnymi obiekcjami — ,Mentalne

AiKiDo".

Obiekcje jako wazne Zrddto informacji na temat dodatkowych
motywow i kryteriow strony w konflikcie. Jak zamienia¢ obiekcje
na uzyteczng informacje zwrotng?

Klaryfikowanie wypowiedzi wspdtpracownika, aby zrozumieé
jego oczekiwania i zZrédta obiekcji:

Klaryfikowanie pytan, rozbudowanych przyktadéw,
nieprzychylnych twierdzen oraz zadan.

Uwzglednienie nowego motywu lub kryterium wynikajgcego z
obiekcji i ponowna prezentacja oferty.

Cwiczenia w stosowaniu algorytmu ,,Mentalnego Ai — Ki — Do”

Dostarczenie wiedzy i umiejetnosci z zakresu radzenia
sobie z kazdq formq komunikatu blokujgcego
porozumienie czyli tzw. Obiekcjg

Mini wyktad, Slajdy,
Cwiczenia, Warsztat,
Dyskusja

13.30-14.30

Podsumowanie

Runda zakanczajaca: ,,Co z omawianych zagadnien uwazasz za
mozliwe do zastosowania od jutra?”

Ocena jakosci pracy trenera oraz satysfakcji
uczestnikow szkolenia

Metoda: Ankieta
ewaluacyjna
Narzedzia: arkusze
ankiet, dtugopisy

14.30-15.00

Tel./fax: +48 32 210 56 00, mail: offi
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e Ankieta ewaluacyjna
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» METODYKA

Przygotowanie szkolenia
e Informacje zebrane w trakcie rozmowy z osobg zarzadzajgca (zamawiajgcg) szkolenie.

Materiaty szkoleniowe

e Podczas szkolenia uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe potrzebne w czasie zajec i
podsumowujgce zagadnienia poruszane na szkoleniu w formie skryptu.

« Na zakonczenie szkolenia uczestnicy otrzymajg imienne certyfikaty uczestnictwa w treningu.

» Istnieje mozliwo$¢ sporzadzenia raportéw poszkoleniowych (ich zawarto$¢ bedzie dostosowana
do Panstwa potrzeb)

Zastosowane modele mentalne (metodologie)
e Psychologia Poznawcza

e NeuroLinguistic Programming

e Poziomy Logiczne Dilts’a

e Negocjacje Harvardzkie

e MetaProgramy

e Systems Theory - Systems Thinking
e Autorskie rozwigzania prowadzgcego
Metody pracy

® Szkolenie bedzie miato forme warsztatowa, treningu umiejetnosci tzn. po kazdej dawce wiedzy
merytorycznej uczestnicy bedg jg wyprobowywali w sytuacjach ¢wiczebnych w matych grupach
wykorzystujgc nowa wiedze i narzedzia otrzymujgc natychmiastowy feedback i wsparcie coachingowe.
Niektore elementy wiedzy i umiejetnosci bedg formutowane na bazie eksperymentéw, doswiadczen.

Zajecia prowadzone sa w formie treningu umiejetnosci. Odbywajg sie w grupie, co pozwala uczestnikom uczy¢ sie od
siebie nawzajem poprzez modelowanie.

Najpierw prowadzacy przedstawia temat w formie krotkiego wyktadu, stanowigcego czes¢ teoretyczng zaje¢. Moze mieé
on forme prezentacji multimedialnej. Wyktad jest bogato ilustrowany praktycznymi przyktadami pozwalajgcymi tatwiej
zrozumiec istote przedmiotu. Nastepnie prowadzacy prezentuje ¢wiczenie, ktére pdzniej wykonywane jest w matych
grupach. Uczestnicy dzielg sie swoimi doswiadczeniami i spostrzezeniami na forum grupy, co daje prowadzgcemu
okazje do skomentowania i wprowadzenia do nastepnego ¢wiczenia. Tam, gdzie jest to uzasadnione dydaktycznie
uzywamy kamery video, aby na biezgco, w grupie analizowac¢ efekty éwiczenia. Inng forma pracy s3 studia przypadku
(case studies), ktére moga mie¢ postac gier symulacyjnych. Wéwczas uczestnicy otrzymujg zadanie do wykonania, przy
czym kazdy z uczestnikdw otrzymuje jawng lub ukrytg instrukcje. Celem tych gier jest symulacja naturalnej sytuac;ji
komunikowania sig, w ktdrej partnerzy nie znajg nawzajem swoich kryteriow

i celow.
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Metody pracy:

Wykiad Prezentacja
20% 10%
Cwiczenia w
Testy podgrupach
sprawdzajgce 40%
i zadania
domowe
5%
Dyskusja

5%

Case studies

igry
symulacyjne z
uzyciem kamery
20%

Uczestnicy zostajg przeprowadzeni przez kolejne kroki procesu uczenia sie w sposob naturalny i elegancki. Naturalny
oznacza - zgodny z wewnetrznymi strategiami uczenia sie, za$ elegancki to - posiadajacy konieczna, minimalng ilo$¢
elementow.

ul. Kopernika 14, 43-200 Pszczyna ZATORSKI
Tel./fax: +48 32 210 56 00, mail: office@zatorski-consulting.com

www.zatorski-consulting.com Consulting




