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Harmonogram szkolenia
nt. „Jak przekonywać do swojego projektu” 
I dzień szkolenia
10.00 – 11.00 

rejestracja uczestników

11.00 – 14.00

zajęcia – blok 1
14.00 – 15.00 

przerwa obiadowa

15.00 – 18.00 

zajęcia – blok 2
19.00 


kolacja dla osób korzystających z noclegu
II dzień szkolenia
09.00 – 14.00 

zajęcia – blok 3 
14.00 – 15.00 

przerwa obiadowa

15.00 


pożegnanie uczestników 
W trakcie każdego bloku zajęć przewidziane są przerwy kawowe.  
ZAKRES TEMATYCZNY SZKOLENIA

1. PSYCHOLOGIA PERSWAZJI I WYWIERANIA WPŁYWU – korzyści i zagrożenia
Poruszane zagadnienia

· czym jest perswazja i jakie istnieją narzędzia wywierania wpływu na ludzi?

· od czego zależy skuteczność perswazji? 

· przegląd narzędzi i technik perswazji,

· w jaki sposób odróżnić etyczne formy wpływania na innych od nieetycznych prób manipulacji i socjotechnik?

· wiarygodność i uczciwość, jako podstawowe warunki skutecznego przekonywania,

· granice perswazji – nie wszystkich i nie do wszystkiego można przekonać.

2. INTELIGENCJA EMOCJONALNA – klucz do przekonywania innych
Poruszane zagadnienia

· Na czym polega koncepcja inteligencji emocjonalnej – EQ?

· Trzy filary osobistej skuteczności w relacjach z ludźmi:

1. Kompetencje psychologiczne

2. Kompetencje prakseologiczne

3. Kompetencje społeczne

3. NARZĘDZIA ROZPOZNANIA PARTNERA – Chcesz kogoś przekonać? Dowiedz się, co i w jakiej formie go przekonuje?

Poruszane zagadnienia

· w jaki sposób można poznawać naszego rozmówcę? – kryteria racjonalne                          i psychologiczne, model Poziomów Neurologicznych Roberta Dilts’a,

· jak diagnozować Styl Interpersonalny mojego rozmówcy i w jaki sposób wykorzystywać go do zwiększenia osobistej perswazyjności?

· w jaki sposób mój Styl Interpersonalny wpływa na moją skuteczność w relacjach              z ludźmi? – autodiagnoza mocnych stron oraz obszarów do rozwoju,

· Filtry Percepcyjne, Słowa Klucze – efektywne narzędzia wywierania wpływu.

4. TRUDNI ROZMÓWCY – jak ich przekonać?

Poruszane zagadnienia

· typologia trudnych rozmówców, dlaczego są dla nas trudni?

· bariery komunikacyjne, Meta Model jako narzędzia identyfikowania trudności                     w komunikacji. Jak sobie z nimi radzić?

· strategie na opornych rozmówców – niekonwencjonalne metody oddziaływania.

