FORTIS Osrodek Szkoleniowo Seminaryjny

Komunikacja interpersonalna — sztuka wywierania wpltywu
(kurs dla kadry kierowniczej firm i instytuciji,
pracownikow dziatdw obstugi klientow, handlowcdéw)

Cel kursu:

Celem kursu jest doskonalenie umiejetnosci efektywnego komunikowania sie z otoczeniem oraz wywierania
zatozonego wptywu na partneréw interakcji. Tresci wypetniajgce program kursu stanowig zwartg tematycznie
catos¢ ukierunkowang na rozwijanie wiedzy i praktycznych umiejetnosci w zakresie przekazywania i odbioru
informacji, wywierania wptywu za pomoca technik werbalnych i niewerbalnych, budowania skutecznych
procedur przekazu wewnatrz organizacji i w jej kontaktach z otoczeniem, perswazji oraz negocjacji, a takze
radzenia sobie w sytuacjach konfliktowych. Wiedza ta i umiejetnosci przydatne sg w codziennej pracy
kierownikéw réznych szczebli, pracownikdw odpowiedzialnych za kontakty z otoczeniem biznesowym i klientami
oraz sprzedajacych produkty i ustugi. Daje mozliwo$¢ usystematyzowania i rozszerzenia wiedzy o
psychologicznych uwarunkowaniach skutecznosci przekazu, wywierania wptywu na uczestnikach interakgcji oraz
radzenia sobie z pojawiajgcymi sie problemami i zaktdceniami w tym zakresie. Dzieki stosowanym metodom
uczy, a zarazem pozwala uzyska¢ wglad i orientacie we wiasnych silnych i stabych stronach. Koryguje
nieefektywne lub btedne nastawienia, pozwala wyeliminowa¢ zmudny i czesto bolesny proces uczenia sie na
wilasnych bledach.

Metoda:

Kurs jest prowadzony w formie seminaryjno-warsztatowej, przewidziane sa rowniez indywidualne konsultacje.
Uczestnicy zostajg wyposazeni w narzedzia i materiaty uatrakcyjniajgce oraz optymalizujgce proces szkolenia.

Program:

Blok tematyczny

Komunikacja interpersonalna.

1. Interakcja - komunikacja — przekonywanie — zjednywanie.

2. Wiasciwosci nadawcy:
wiarygodnos¢,
atrakcyjnosg,
zdolno$¢ empatii,
»Ztote maksymy”.

AN NN

3. Wiasciwosci przekazu:

zawartos¢ treSciowa przekazu,

pytania i odpowiedzi,

argumentacja — racjonalna i emocjonalna,
rola powtdrzen,

nastawienie.

AN NN NN

4. Kanaty przekazu:
v' wprost,
v’ przekaz z wykorzystaniem posrednikow,
v' poczta, telefon, e-mail.

ul. Jagiellonska 86/6, 70-437 Szczecin, tel. 91 433 53 99, 721 350 300 fax. 91 434 24 92
www.fortis.szczecin.pl, e-mail: szkolenia@fortis.szczecin.pl



FORTIS Os$rodek Szkoleniowo

5. Odbiorca:

czynniki generatywne,
poziom wyksztatcenia,
pteé,

cechy osobowosciowe.

AN NI NN

6. Typologia i rodzaje argumentaciji:
v',marchewka i kij”,
v" wzmocnienia dodatnie i ujemne.

7. Perswazja i sugestia w komunikaciji:
v fazy perswazji,
v/ argumenty perswazyjne,
v' sugestia.

8. Komunikacja niewerbalna:
v/ znaczenie mowy ciata,
v intencja, a nieSwiadome sygnaty mowy ciata,
v/ praca z gtosem,
v'  postawa, gestykulacja i mimika.

9. Zasady poprawnego komunikowania sie.

10. Formy komunikacji grupowej i organizacyjnej:
v" komunikacja pionowa,
v" komunikacja pozioma,
v sieci komunikacyjne.

Blok tematyczny
Negocjacje.

1. CHARAKTERYSTYKA SYTUACII NEGOCJACII:
v' przedmiot i zakres negocjaciji,
v strony negocjacji,
v'warunki zewnetrzne i atmosfera negocjacji.

2. TAKTYKA I METODY NEGOCJACII:

~kodeks etyczny” negocjacji,

diagnozowanie i ustalanie pozycji negocjatoréw,
rozpoznawanie taktyki partnera negocjaciji,
przetargi — ustepstwa i zadania,

tempo i dynamika negocjaciji,

warunki osobiste negocjatora.

AN N N NN

3. CELE I KRYTERIA OCENY WYNIKOW:
v" hierarchia waznosci,
v cele konieczne,
v' preferencje.

4. Zakonczenie negocjaciji:
v precyzowanie i podsumowanie ustalen,
v kontrolowanie realizacji zobowigzan,
v' praca nad wiasnym stylem negocjacji.

Seminaryjny
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Blok tematyczny

Rozwigzywanie konfliktow

1. Konflikt i wspotpraca — dwie drogi do doskonalenia efektywnosci zespotu pracowniczego:
konflikty w ujeciu typologicznym

nieuchronnos$¢ i pozytecznos$¢ konfliktow

wspOtpraca — wspotdziatanie, wrogos¢ - zwalczanie

budowanie zespotu

ANENENRN

2. Konflikt w organizacji — organizacja w konflikcie:
przyczyny konfliktow

kierowanie konfliktem

konflikt jako proces

konflikt interpersonalny

konflikt miedzygrupowy

konflikt miedzyorganizacyjny

AR

ANENENEN

3. Modele i procedury dziatania:
prewencja i zaostrzenie
cywilizowanie agres;i
rézne oblicza zgody
przywddztwo w konflikcie

ANENENEN

4. Wspotpraca w zespole:

wielofunkcyjnos¢ i kompetencje zawodowe
sukces zespotowy — satysfakcja osobista
relacje miedzyludzkie — interakcje

metody wzmacniania spoistosci zespotu
komplementarno$¢ kompetencji i umiejetnosci

ANENENENEN

5. Rola lidera zespotu.
v przywdédztwo
v' coaching
v' partnerstwo

Wyktadowca: Grzegorz Burszewski - psycholog, wieloletni trener z doswiadczeniami
doradczymi i szkoleniami w zakresie psychologicznych aspektow organizacji wykorzystania
zasobow ludzkich (negocjacje, komunikacja interpersonalna, sprzedaz i obstuga klientéw).

Termin: do uzgodnienia

Czas trwania: 14 godzin lekcyjnych (2 dni po 7 godzin lekcyjnych)
w godz. np. 10.00 — 16.00

llos¢ osbb: do uzgodnienia

Miejsce: do uzgodnienia

Cena: do uzgodnienia

ul. Jagiellonska 86/6, 70-437 Szczecin, tel. 91 433 53 99, 721 350 300 fax. 91 434 24 92
www.fortis.szczecin.pl, e-mail: szkolenia@fortis.szczecin.pl



