Przyktadowy projekt szkoleniowych dostepny w formule in-company

RZECZOWA KOMUNIKACJA
SKONCENTROWANA NA CELU

dwudniowe szkolenie praktyczne

u IDEA WIODACA

Szkolenie przebiega dwutorowo, dotyka dwdch poziomdw komunikacii.
Poziom frenowanych umiejetnosci:
1. Postugiwanie sie jezykowg Ramgqg Celu w komunikaciji.
2. Postugiwanie sie jezykiem faktéw w komunikacji.
3. Praca z obiekcjg, oporem wspdtpracownikdw metodq pytan
skoncentrowanych na rozwigzaniach.
4. Rzeczowe przekazywanie korygujgcych informacji zwrotnych.
Poziom przekonan osobistych:
1. Swiadomie rozpoznaje i uczciwie nazywam kluczowe aspekty
komunikacji osobistej i biznesowe.
2. Umiem to (= konkretne narzedzie komunikacyjne) i chce to doskonalic¢
lub moge sie tego nauczyc.

3. Imiany w komunikacji sg mozliwe / konieczne i umiem je wprowadzac.

u STRUKTURA SZKOLENIA
Szkolenie jest praktycznym przejsciem przez wszystkie etapy komunikacii:
1. Nastawienie wewnetrzne / przekonania wewnetrzne.
. Wtasciwie zdefiniowany i wypowiedziany cel.

. Lbieranie informacji / potfrzeb — budowania mapy decyzyjnej.

2
3
4. Itozenie konkretnej propozyciji bizhesowe;.
5. Sztuka pracy z obiekcjqg, oporem.

6

. Podsumowanie / zamkniecie — umowa na konkretne dziatania.
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SICZEGOLOWY PROGRAM
Wazne pytania na poczgtek: Co wedtug ciebie jest najtrudniejszym
elementem komunikacji¢ Najbardziej irytujgca sytuacja zawodowa?

Co chcesz zabrac¢ z naszego warsztatue [Cel modutu: Jesli pojawiq sie

wzte” stowa, chce pokazac, Zze prawie kazde stowo ma swoje
przeciwienstwo: zty - dobry, wkurzajgcy - spokojny, chamski -
kulturalny. Na tej dwubiegunowosci chce pracowaé - jak sie

komunikowac, zeby przechodzi¢ ze ztych standw w stany dobre.]

Delikatna i kontrolowana prowokacja trenerska. Chce pokazac
mechanizm, ktdéry czesto powoduje ,uszkodzenie” najwazniejszego
elementu komunikacji, czyli nastawienia wewnetrznego, checi podjecia
dziatania. Jak sobie radzi¢ z myslami / tekstami typy: ,,Co za kretynski
pomyst”, ,Jestes infantylna”, ,,Za szybko sie poddajesz”. ,Jestes zbyt

tagodny dla ludzi”. [Cel modutu: Zrozumienie réznicy miedzy opiniq /

oceng i faktem / zachowaniem. Prosty model jezykowy budujgcy
konstruktywnos$¢ i spokdj w komunikacji — szczegdlnie w sytuacjach

trudnych, wymagajgcych asertywnosci.]

Rama celu - omdwienie i przejscie w materiatach drukowanych
uniwersalnej $ciezki stawiania celu: CO chcesz osiggng¢ / zmienic /
wywalczy¢e JAK chcesz to zrobic?2 PO CO chcesz to zrobi¢e [Cel
modutu: Pokazanie prostej matrycy jezykowej, ktéra definiuje sensownq

i Swiadomg komunikacje.]

Os czasu - przesztos¢, terainiejszos¢, przysztos¢. W ktérg strone
ukierunkowujemy uwage pytaniem ,dlaczego”, a w ktérg pytaniem

+PO CO"2 Cel komunikacyjny zawsze lezy w przysztosci. [Cel modutu:

Irozumienie, ze pytajgc siebie lub wspdtpracownika ,,dlaczego”
w reakcji na jego obiekcje, zazwyczaj pogtebiamy jego opdr. | chce

pocwiczyC wychodzenie z obiekcji w strone korzysci, celow,

VIA szkolenia dla biznesu 2
Tomasz Szokal-Egierd — 661 333 380 — fomasz@via-szkolenia.pl



Przyktadowy projekt szkoleniowych dostepny w formule in-company

rzeczywistych potrzeb. Poznanie i przecwiczenie ,,modelu koncentracji
na rozwigzaniach™ ]

Zamiana probleméw w rozwigzania. Proste jezykowe narzedzie
wtasciwego stawiania celdéw komunikacyjnych oraz dobrych ,,tekstow

otwierajgcych”. [Cel modutu: Cwiczenia w zamienianiu negatywnego

stowa na pozytywne. Przekuwanie nawyku mowienia przez negacje
,obym tylko nie spalit tego tematu” w nawyk mowienia przez cel
,obym dzisiaj zamkngt ten temat”. Wiele ¢wiczen w tym obszarze na

bazie konkretnych przyktadéw zawodowych.]

Budowanie mapy decyzyjnej wtasnej i drugiego cziowieka.
Kardynalnym btedem jest komunikowanie sie ,,na wcisk” na bazie
swojej hierarchii wartosci i potrzeb. Trzeba umie¢ dotrze¢ do
prawdziwej motywacji wtasnej i drugiej osoby oraz zbudowac most

tgczgcy obie motywacje. [Cel modutu: Liczne ¢wiczenia zadawania

pytan otwartych budujgcych mape decyzyjng, pokazujgcych potrzeby
i wartosci ludzi. Uruchamianie poziomu przekonan. Przyktady mocnych

czasownikéw: cenié, lubi¢, doceniad, szukac, przyciggad.]

Obiekcje i ich pozytywne znaczenie w procesie komunikacji oraz
mechanizm przeformutowania obiekcji w korzyéci. Cwiczenia radzenia
sobie z obiekcjami poprzez zadawanie pytan, dawanie dobrych

przyktadow, uzywanie nosnej metafory. [Cel modutu: Odczarowanie

przekonania, ze obiekcja jest czym$ ztym. Jest wprost przeciwnie -
obiekcja jest wyrazeniem potrzeby. Duzo ¢wiczen, scenek zardwno

zawodowych, jak i prywatnych.]

INFORMACJA ZIWROTNA (bardzo wazny modul!) — praca na osobistych
i zawodowych przyktadach wedtug trzech krokéw: 1. Widze i nazywam
wzte" zachowanie. 2. Podagje intencje z poziomu wartosci. 3. Proponuje

,dobre” zachowanie. [Cel modutu: Podanie i przecCwiczenie prostej

matrycy przekazywanie waznych, a czasem trudnych informacii.]
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.Rama porazki”, a L,RAMA CELU". Praca z przekonaniami
ograniczajgcymi i zamienianie ich w przekonania wspierajgce. [Cel
modutu: Jezykowe narzedzie do wychodzenia z impasow
komunikacyjnych (auto-impaséw oraz impasow zewnetrznych). Praca
indywidualna i praca w parach na rzeczywistych przypadkach

zawodowych i osobistych].

Zamkniecie / zwienczenie kontraktu - sztuka zadawania pytan

konczgcych komunikacje. [Cel modutu: Umiejetnos¢ zadania pytania

zamykajgcego / konfraktujgcego. Czyli jesteSmy umowienie Kiedy
zaczniesz respektowac naszg nowg umowe? O ktdérej zaczniesz
sprzatac swoj pokdje Czyli jutro przyjdziesz punktualnie do pracy?

Cwiczenia, ¢wiczenia i jeszcze raz ¢wiczenia.]

Indywidualna praca na wysokosciach. Publiczne wypowiedzenie
pieciu najbardziej wspierajgcych przekonan o sobie samej / sobie

samym. [Cel modutu: Akcent przekraczania oporu  przed

niestandardowymi dziataniami. Nieszablonowos¢ jako wymog czasu.]

Rzutowanie w przysztos¢é - zaplanowanie (zgodnie z zasadami
warunkujgcymi  skuteczno$¢)  Sciezki  rzeczywistego  wdrozenia
konkretnych narzedzi w praktyke zawodowq i zycie prywatne. [Cel
modutu: Istota nie polega wytgcznie na wiedzy, lecz raczej na

praktycznym stosowaniu.]

METODY PRACY SZKOLENIOWEJ

metafory i inne ,,story-telling” z ,,po cos"

scenki, ¢wiczenia metaforyczne i zawodowe
omaowienia grupowe

indywidualna praca w materiatach drukowanych

duzo energii i Smiechu przetykane gtebszq refleksjq
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u ZACZIYNAM Z WIZJA MIERZALNEGO KONCA

Mozna to ujg¢ innymi stowami — umiem zamienia¢ kompetencje miekkie
w kompetencje twarde, widoczne, namacalne, realne. Zwrot po szkoleniu:
+Byto na petnym zaangazowaniu, inspirujgco i z poczuciem humoru”
dopetniamy zelaznymi konkretami: ,,Czego sie konkretnie dowiedziate§ /
nauczytese” ,Jak, kiedy, z kim bedziesz konkretne narzedzie rozwijate”

+P0O co warto to narzedzie stosowac?2”

UPARCIE DOSTARCZAM REALNE WYNIKI

Najczestsze zwroty uczestnikow szkolen:

e Potrafie prowadzi¢ rozmowy bardziej otwarcie, udaje mi sie uzyskac
wiecej informacji o potrzebach klienta. Kilkka dni po szkoleniu
podpisatem duzy kontrakt.

e Zadawanie pytan przyniosto efekty, szczegdlnie w przypadku, gdy
osoby, ktére ze mnqg rozmawiajg, majq jakies obiekcje, Pytania
delikatne po co zamiast dlaczego wprowadzaty rozmowe na bardzo
dobre tory.

e Mam Twoje materiaty caty czas | musze Ci napisac, ze zdanie ,,\w czym
Twoj komentarz ma mi pomodc?” zatatwito osobe, ktéra mnie wkurzata
od dtuzszego czasu.

e Podpisatam umowe z Panem ,,punkt honoru". Dziekuje za wskazdwki.

e Przypomniatam sobie, co zaniedbatam w kole wartosci, co stale
spychatam na ,, potem”. A to ,potem’ moze nigdy nie nadejs¢, wiec
po prostu zaczynam dziata¢ w tym obszarze.

e Jestem pod duzym wrazenie Twojej tatwosci wydobywania ze stow
duzej motywaciji.

e Zrobitam eksperyment w zyciu prywatnym, zadajqc pytanie ,,Co Twoje
stowa majqg mi dac2” Po drugiej stronie byto duze zaskoczenie, zanim
uzyskatam odpowiedz | potwierdzitam, jak frudno w codziennosci

umiec obserwowad, a nie oceniac....
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u WARUNKI CENOWE | ZAWARTOSC PROJEKTU

Warto$¢ petnego projektu zalezy od ilosci grup szkoleniowych, lokalizacji oraz
zdolno$ci negocjacyjnych klientéw i zawiera:

e Przygotowanie i analize ankiet wypetnianych przez uczestnikdw PRZED
szkoleniem ( = precyzyjne zbadanie poftrzeb ).

e Przeprowadzenie ,,x" dni szkoleniowych ( osiem godzin dziennie ).

e Obszerne, konkretne i inspirujgce materiaty drukowane.

e Narzedziowy podrecznik komunikacyjny ( format PDF ) dla wszystkich
uczestnikdw — przestany do 14 dni po zakonhczeniu szkolenia.
Zawierajgcy miedzy innymi nowe wypracowane zachowania
biznesowe miedzy poszczegdlnymi grupami zawodowymi.

e Precyzyjny raport poszkoleniowy — przesytam do 14 dni po zakonczeniu

szkoleniaq.

Faktury — bez VAT — wystawia:

Fundacja LUX VIA

ul. Villardczykow 10 lok. 50, 02-793 Warszawa

PKO Bank Polski S.A. 40 1020 1013 0000 0802 0306 7964

B po - MYSL - nosci
Tomasz Szokal-Egierd
tomasz@via-szkolenia.pl
+ 48 661 333 380
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