KOMUNIKACJA WEWNETRZNA — DIALOG I PERSWAZJA

-szkolenie trzvdniowe

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szkolenia zwigkszg efektywno§¢ pracy swojego zespolu, zdobeda praktyczne
umiejetnodci efektywnego komunikowania si¢ miedzy klientami wewnetrznymi firmy, nabeda
zdolnodci do naturalnego i skutecznego postugiwania si¢ jezykiem perswazji w celu uzyskiwania
pozadanych rezultatéw, przecwicza umiejetnosci przyjmowania asertywnej postawy i stylow
komunikacji w relacjach wewnetrznych, przestang unikaé, lecz zaczng skutecznie radzi¢ sobie w

sytuacjach konfliktowych

UCZESTNICY SZKOLENIA

Dla pracownikéw tej samej organizacji (firmy, dziatu, zespolu, projektu)

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA
I. BUDOWANIE EFEKTYWNEGO ZESPOLU W OPARCIU O DIALOG

- Zespol, a grupa; tozsamosé zespotu

- Zarzadzanie praca (projektem) 1 cztonkami zespolu

- Wspdlne pokonywanie probleméow

- Metody generowania pomysiéw

- Skuteczne przekonywanie innych do swoich racji w oparciu o jezyk perswazji

- Efekt synergii w praktyce

II. KOMUNIKACJA WEWNETRZNA

- potrzeba komunikacji interpersonalne;

- rola komunikacji wewnetrznej w oparciu o konkretne przyklady z Zycia firmy

- specyfika komunikaciji miedzy klientami w zaleznosci od réznych elementéw cechujacych
organizacj¢ (rodzaj struktury, styl przywodztwa, kultura organizacyjna, wielkos$c¢ i rozproszenie
firmy)

- nadawanie i odbieranie efektywnych komunikatéw w pionie i w poziomie

- najwazniejsze elementy i techniki z obszaru komunikacji werbalnej, niewerbalnej i parawerbalne;j
- konstruktywne zarzadzanie relacjami (spotkaniami, zebraniami, sytuacjami negocjacyjnymi)
miedzy pracownikami w oparciu o nowoczesne narzedzia prowadzenia pracy zespolowej

(metodologia, techniki, postawy, narzedzia moderowania)



- idea cross-functional teams jako skutecznej pracy zespotowe;j

ITI. JEZYK PERSWAZ]JI W PRAKTYCE

- wprowadzenie do jezyka perswazji w sprzedazy i efektywnej komunikacji

- praktyczne przyklady (trening sytuacji perswazyjnych) w oparciu o potrzeby uczestnikow
- magiczne stowa 1 prawa (zasady) ,,rzadzace” obszarem perswazji

- pozytywne manipulowanie w celu pozyskania zamierzonego efektu w relacji z drugim

pracownikiem

- implikacje i presupozycje w praktyce

IV. ASERTYWNOSC OSOBISTA, A BIZNESOWA
- Diagnoza postaw pracownikow
- Techniki obrony przed postawami agtesywnymi / ulegltymi

- Techniki uzyskiwania porozumienia

V. Warsztaty na temat udoskonalenia komunikacji wewnetrznej (identyfikacja

probleméw, pomysty rozwigzan, propozycje wdrozen i ich weryfikacji w czasie)

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie charakteryzuje sic doborem zréznicowanych metod dydaktyczno — treningowych w
celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnikdw z przewaga ¢wiczen, pracy
zespolowej, eksperymentow i casy study. Zaréwno tresci merytoryczne, jak i metodyka szkolenia

sa kazdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnien 1 problemow.



