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Wartos¢ Wiedzy

Efektywne prowadzenie spotkan analitycznych

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest przekazanie praktycznej
wiedzy oraz prze¢wiczenie umiejetnosci z za-
kresu organizacji i prowadzenia prezentacji
oraz spotkan. Uczestnicy dowiedzg sie, w jaki
sposéb wykorzysta¢ narzedzia spotkan i pre-
zentacji do osiggniecia zatozonego celu, jak
animowac¢ i moderowac spotkanie, a takze, jak
wywieraC wptyw, radzi¢ sobie z trudnymi za-
chowaniami, pytaniami i wkasnymi emocjami

Umiejetnosci zdobyte przez
uczestnikéw szkolenia

Uczestnicy szkolenia nauczg sie budowania
argumentacji, prowadzenia prezentacji / spo-
tkan, autoprezentacji, wywierania wptywu na
grupe oraz asertywnosci w zakresie umiejetno-
§ci przydatnych w pracy analityka. Dodatkowo
szkolenie pomaga poprawi¢ komunikatywnos$é,
uczy budowania wtasnego autorytetu w rela-
cjach zawodowych oraz kontroli emocjonalne;j,
jaka musi wykazywa¢ sie osoba prowadzaca
spotkanie.

Forma szkolenia
Interaktywne warsztaty z wykorzystaniem za-
dan indywidualnych i grupowych, przyktaddw,

testow i kwestionariuszy, symulacji z uzyciem
kamery wideo uzupetnianych krétkimi wykita-
dami (teoria wprowadzajgca do tematu, komen-
tarze).

Profil uczestnika szkolenia
Szkolenie skierowane jest do os6b pracujacych
Z grupami w zakresie: wspomagania rozwoju,
uczenia sie, wypracowywania réznych form
wspotpracy, poszukiwania nowych, niestandar-
dowych rozwigzan, udrazniania komunikacji
w procesie dochodzenia do consensusu, dzie-
lenia sie wiedzg i informacja.

Nie jest wymagana zadna wiedza wstepna.
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Efektywne prowadzenie spotkan analitycznych

Program szkolenia

1.

Przygotowanie prezentacji lub spotkania dla specjalistéw dziedzinowych

1.1. Analiza celéw wystapienia oraz spektrum stuchaczy

1.2. Opracowanie planu prezentaciji

1.3. Opracowanie skutecznej formy przekazu informacii i realizacji celu

Efektywna komunikacja w spotkaniach ze specjalistami dziedzinowymi

2.1. Rola pierwszego wrazenia podczas prezentacii

2.2. Gesty i zachowania niewerbalne bedace zrédtem pozytywnego nastawienia stuchaczy

2.3. Eliminowanie barier komunikacyjnych

2.4. Umiejetnos¢ precyzyjnego wystawiania sie

2.5. Pytania aktywizujace

2.6. Konstruowanie przekazu wielomodalnego

Znajomos$¢ podstawowych metod animowania zebran — umiejetno$¢ wykorzystania tychze metod

3.1. Umiejetnosci ustalania norm wspoétpracy podczas zebran

3.2. Kierowanie spotkaniem oraz kolejno$ci zabierania gtosu

3.3. Techniki angazowania uwagi stuchaczy

3.4. Pobudzanie dyskusji oraz zachecanie do zadawania pytan

Wplyw postawy asertywnej na budowanie pozytywnych relacji analityka i specjalisty dziedzinowego

4.1, Stanowczo i zdecydowanie, czyli jak bez naciskéw i ustepstw budowaé pozytywne relacje ze
specjalistami dziedzinowymi

4.2. Asertywno$¢ a zachowania alternatywne - wzory zachowan, style komunikacyjne, postawy
zyciowe charakteryzujgce agresywne, bierne i asertywne zachowanie — diagnoza

Okreslanie zasad i granic wspotpracy analityka ze specjalistg dziedzinowym

5.1. Elementy asertywnej komunikacji - jak zachowuije si¢ cztowiek asertywny
5.2. Asertywne odmowa wobec domagania sie niemozliwego

5.3. Techniki wspomagajace asertywng odmowe

5.4. Asertywne reagowanie na krytyke.

Radzenie sobie w obliczu trudnych postaw i zachowan

6.1. Reagowanie na zmiang ustalen w trakcie realizacji projektu

6.2. Radzenie sobie z obiekcjami, zastrzezeniami

6.3. Wyrazanie odmiennego zdania, opinii, punktu widzenia

6.4. Reagowanie na zachowania agresywne, manipulujace, niezdecydowane
6.5. Radzenie sobie z oporem, niezgoda i z odmowa klienta
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