Trening efektywnej komunikac;ji

Szkolenie stanowi kompendium podstawowej wiedzy psychologiczno-socjologicznej z zakresu efektywnej komunikacji
miedzyludzkiej, asertywnosci i aktywnego stuchania. Zbudowane wokét dwdch poteznych metodologii z zakresu psychologii
biznesu: Typologii Umystu C. G. Junga i Analizy Transakcyjnej, otwiera uczestnikom oczy na odmienne postawy
i przekonania, uczy tolerancji, niweluje bariery komunikacyjne, tym samym wzmacniajgc potrzebe zrozumienia,
uelastyczniajgc sposéb komunikowania sie i dostarczajgc prostych i skutecznych narzedzi dochodzenia do porozumienia

z kazdym typem osobowosci.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegolnosci dla osdb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:

3 Czesto uwazaja, ze wylacznie ich sposdb postepowania jest
stuszny, przez co negujg cudze pomysty i rozwigzania.

3 Majg ktopot ze zrozumiatym Ilub/i konstruktywnym
przekazywaniem informacji zwrotne;j.

3 Nie lubig pytac o opinie czy prosi¢ o porady, co przektada sie
na mniejszg efektywnos¢ ich pracy.

3 Nie potrafig odmawia¢, sg zbyt ulegte wobec cudzych présb
i nalegan.

3 Moga by¢ postrzegane jako napastliwe lub agresywne, dzieki
stylowi wypowiedzi czy uzywanym stowom.

3 Czesto wchodzg w konflikty z innymi ludZmi lub obrazajg sie
i izolujg sie od innych ludzi.

e Wydajac polecenia czy przekazujac instrukcje, otrzymuja
czesto rezultaty rozbiezne z zatozonymi oczekiwaniami.

3 Maja ktopoty z koncentracja lub ze zrozumieniem podczas
stuchania cudzych wypowiedzi.

e Bezrefleksyjnie powtarzajg zastyszane opinie, przyczyniajac
sie do rozprzestrzeniania sie plotek.

o

Po szkoleniu uczestnicy:

Czesciej przejawiajg inicjatywe w zakresie spontanicznego
nawigzywania kontaktu z innymi ludzmi.

Nie boja sie pytac i potrafia zadawac wtasciwe pytania
wtasciwym osobom, co zwieksza efektywnosc¢ ich pracy.

Potrafia odmawia¢ w sposéb asertywny, szanujgc
i respektujgc wtasne i cudze granice psychologiczne.

Potrafig skuteczniej unikaé¢ konfliktéw, a kiedy do nich
dojdzie, wychodz3 z inicjatywa ich zazegnania.

Potrafia przekazywac¢ informacje w sposdb spdjny
i zrozumiaty dla kazdego odbiorcy.

Nie unikaja okazji do udzielania informacji zwrotnej,
a kiedy do tego dochodzi, potrafig zrobi¢ to w sposdb
konstruktywny i zrozumiaty dla drugiej strony.

Potrafig i chcg dostosowywac swdj sposéb komunikacji do
rozmowcy.

Unikajg przenoszenia plotek.

Sa bardziej cierpliwi w stosunku do oséb, z ktérymi
porozumienie sprawia im wcigz trudnosci.

Potrafig aktywnie stucha¢ i korzystajg z tej umiejetnosci
przy kazdej okazji.

Metodologia szkolenia oparta jest na modelu Typdw Umystu C. G. Junga, na ktorej bazujg takie biznesowe narzedzia jak
Insights, Extended Disc czy MBTI — dzieki czemu Klient nie ptaci za autorskg metodologie w. w. testéw, a pomimo tego
otrzymuje rezultat poréwnywalny do szkolen przeprowadzonych przy ich uzyciu.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej
9.200 PLN netto /2 dni
8.300 PLN netto / 2 dni

z success fee:

bez success fee:

(4.600 PLN netto / 1 dzien)
(4.150 PLN netto / 1 dzien)

Y

Przy zamdwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie wiecej,

niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, ze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie uzaleznione s3 od
wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegdétowg wycene zapraszamy do kontaktu.
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Program szkolenia

Dzien 1

3]
3]

3]

Prezentacja celéw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

Psychologiczne i poznawcze przyczyny réznic interpersonalnych. Geneza najczestszych
nieporozumien.

Wprowadzenie do typologii charakteréw i stylow komunikacyjnych opartej na teorii
osobowosci C. G. Junga.

Geneza modelu oraz charakterystyka typow charakteru opisywanych przy pomocy czterech
wymiaréw.

Autodiagnoza tupu osobowosci przy pomocy psycho-testu i ¢wiczenia obrazujgcego
preferencje poznawcze kazdego z uczestnikow.

Réznice w postrzeganiu otoczenia oraz formutowaniu i przyjmowaniu komunikatéw,
charakterystyczne dla kazdego typu na podstawie analizy wiasnych relacji z réznymi ludzmi.

Strategie przetamywania i omijania barier komunikacyjnych oraz swiadomego dobierania
stylu najtrafniejszego dla rozmdéwcy. Nauka trudnej sztuki tolerancji i poprawnej komunikacji
z typem antagonistycznym: w zespole, z klientem, z przetozonym — case studies.

Symulacja rozmowy z typem antagonistycznym — analiza formy i tresci komunikatu,
szczegodtowy feedback.

Udzielanie konstruktywnego feedbacku, sposéb dopasowany do kazdego typu rozmowcy.
Konstruowanie informacji zwrotnej w formie ,kanapki”.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

Powtérzenie dnia pierwszego.

Analiza transakcyjna — 3 poziomy komunikacji wynikajgce z roli, w jakg wchodzimy
w relacji z innymi ludzmi.

Transakcje miedzy poziomami (réwnolegte i skrzyzowane) — czyli nieporozumienia i konflikty
wynikajgce z réznicy roli — jak im zapobiegaé i rozwigzywac, kiedy wystgpia.

Mechanizmy efektywnej i nieefektywnej komunikacji: spdjnosé¢ komunikatéw werbalnych
i niewerbalnych, techniki aktywnego stuchania, dystans przestrzenny, zadawanie pytan.

Rodzaje pytan i ich znaczenie dla efektywnosci komunikacji.

Asertywno$¢ — definiowanie witasnych granic psychologicznych. Autodiagnoza
preferowanego stylu komunikacji (agresywny, ulegty lub asertywny).

Techniki asertywnego reagowania i odmawiania.

Mechanizm plotki — jak powstaje, jakie zagrozenia za sobg niesie. Cwiczenie obrazujace
powstawanie i rozpowszechniania plotki.

Podsumowanie szkolenia.
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