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Skuteczna komunikacja w analizie

Cel szkolenia

Szkolenie ma na celu poprawe osobniczych
umiejetnosci interpersonalnych.  Uczestnicy,
dzieki praktycznym c¢wiczeniom oraz symula-
cjom, dowiedzg sie, w jaki sposéb komuniko-
wac wiasne potrzeby oraz jak skutecznie pozy-
skiwac informacje od drugiej strony. Szkolenie
pozwala pozna¢ rézne typy osobowosci oraz
zZwigzane z nimi sposoby komunikowania sie,
co bezposrednio przedktada sie na polepszenie
wspotpracy miedzy stronami.

Umiejetnosci zdobyte przez
uczestnikéw szkolenia

Szkolenie umozliwia zdobycie praktycznych
umiejetnosci skutecznego komunikowania sie
w relacjach analityk — specjalista dziedzinowy,
w szczegolnoSci tych, ktdre wymagajq nawia-
zania dobrego kontaktu, formutowania zrozu-
miatych komunikatéw, pozyskiwania informacji
i sprawdzania poziomu ich zrozumienia. Uczy
takze rozpoznawania stylu my$lenia i komuni-
kowania sie rozméwcy, w celu dostosowania
do niego swojego zachowania, formy przekazu,
argumentow.

Forma szkolenia

Interaktywne warsztaty z wykorzystaniem za-
dan indywidualnych i grupowych, przyktaddw,
testow i kwestionariuszy, symulacji z uzyciem
kamery wideo, uzupetnianych krotkimi wykfa-

dami (teoria wprowadzajgca do tematu, komen-
tarze).

Profil uczestnika szkolenia

Szkolenie skierowane jest do manageréw
$redniego i wyzszego szczebla, analitykow
biznesowych i systemowych oraz wszystkich
pracownikoéw, do obowigzkow ktorych nalezy
organizowanie i przeprowadzanie spotkan biz-
nesowych, a takze projektowych. Szkolenie
skierowane jest rowniez do os6b odpowiedzial-
nych za przebieg prac na rdznych etapach
specyfikowania wymagan wobec systemow
informatycznych, aby mozliwa byta lepsza ich
komunikacja przyczyniajaca sie do szybszego
ustalenia rozwigzania.

Nie jest wymagana zadna wiedza wstepna.
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Skuteczna komunikacja w analizie

Program szkolenia

1 Style my$lenia i komunikowania sie
1.1. Autodiagnoza preferowanych wzorcow myslenia — wzrokowe, stuchowe, kinestetyczne
1.2. Rozpoznawanie i dostosowanie styl przekazywania informacji do mozliwosci i preferencji roz-
mowcy
1.3. Trudno$ci i ograniczenia wynikajace z réznic w sposobach komunikowania
2. Skuteczna autoprezentacja, czyli jak sie zaprezentowaC, aby zyska¢ zaufanie
i sympatie
2.1. Gesty i zachowania bedace zrddtem pozytywnego nastawienia
2.2. Budowanie wizerunku adekwatnego do roli — czyli wiarygodnos¢, fachowosé
i autorytet jako kluczowe kompetencje analityka
3. Prawidtowa komunikacja na linii analityk — specjalista dziedzinowy, jako warunek udanej wspétpra-
cy
3.1. Odzwierciedlanie na poziomie jezyka i zachowania
3.2. Zbieranie informaciji w celu ustalenia wymagan
3.3. Zadawanie pytan
3.4. Aktywne stuchanie ze zrozumieniem
3.5. Sprawdzanie poziomu zrozumienia wymagan, wyjasnianie watpliwosci
3.6. Doprecyzowywanie i podsumowywanie ustalen
3.7. Argumentowanie i przekonywanie do przyjecia optymalnych rozwigzan
4. Metaprogramy - filtry informacji wptywajace na decyzje
4.1. Sposoby rozpoznawania metaprogramow
4.2. Uzywanie jezyka w sposob dostosowany do modelu $wiata naszego rozméwcy
4.3. Dobo6r argumentéw adekwatny do sposobu myslenia i sortowania informacji
5. Pytania precyzujace, czyli jak wydobyé ukryte informacje — metamodel
5.1. Rozpoznawanie i kwestionowanie pominie¢, uogélnien, znieksztatcen, przy pomocy odpo-
wiednich pytan
5.2. Doprecyzowanie i sprawdzanie zawartosci komunikatu
6. Jezyk wptywu i perswazji
6.1. Stowa, dzieki ktorym mozna podnie$¢ skuteczno$¢ komunikaciji
6.2. Poréwnania i przyktady jako sposob na zobrazowanie abstrakcyjnych tresci



