ASERTYWNOSC W KOMUNIKACJI

Cel szkolenia

Celem szkolenia jest zapoznanie uczestnikéw z zasadami komunikacji 1 zachowan
asertywnych. Poruszane zagadnienia bedga dotyczytly zasad komunikacji, komunikacji
werbalnej 1 niewerbalnej, barier komunikacyjnych, analizy zachowan asertywnych,
agresywnych i ulegtych, analizy wilasnej asertywnosci, a takze radzenia sobie w sytuacjach
stresujacych.

Szkolenia przygotowane zostalo w formie warsztatow aktywizujacych uczestnikéw, dzigki
czemu bedg oni mieli szanse¢ praktycznego ¢wiczenia zdobytej wiedzy.

Adresaci

Szkolenie skierowane do oséb, ktére pragng nauczy¢ si¢ zasad zachowanh asertywnych i
komunikacji z innymi, a takze do wszystkich tych, ktérzy chca w praktyce przecwiczy¢
posiadane juz umiejetnosci.

Korzysci z uczestnictwa

Po zakonczeniu szkolenia uczestnicy beda:

znali zasady komunikacji werbalnej 1 niewerbalnej

potrafili okresli¢ site ,,pierwszego wrazenia”

potrafili odrézni¢ zachowania asertywne od agresywnych i ulegtych

potrafili budowa¢ pozytywne relacje miedzyludzkie oparte na zaufaniu i wyrazaniu

wlasnych emocji

¢ znali zasady obrony przed krytyka i beda potrafili skutecznie argumentowac¢ wiasne
poglady

¢ potrafili radzi¢ sobie w sytuacjach stresujacych

e praktycznie potrafili przeja¢ inicjatywe w rozmowie z drugim cztowiekiem

e potrafili okresli¢ zachowanie rozméwcy i dopasowa¢ wtasng postawe do potrzeb

sytuacji

Metoda szkolenia:

Szkolenie przeprowadzone jest poprzez:
» wyktad - 20%

* dyskusja - 10%

* ¢wiczenia praktyczne - 70%
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Program szkolenia:

Podstawowe zasady komunikacji

1.
2.

3.
4.

Pierwsze wrazenie — budowanie pozytywnego wizerunku

Koto komunikacji 1 najwazniejsze elementy decydujace o zrozumieniu
przekazywanego komunikatu

Intonacja — jeden z kluczowych czynnikéw komunikacji

Postawa empatii (wczucia) w sytuacje rozmowcy

Komunikacja werbalna 1 niewerbalna

o Aktywne stuchanie — jeden z najwazniejszych elementéw komunikacji
o Mowa ciala — niewerbalny przekaz informacji
o Komunikacja interpersonalna w kontekscie profesjonalnej obstugi klienta i
budowania wizerunku
o Bariery komunikacyjne i sposoby ich przezwyci¢zania
o Skuteczna autoprezentacja — etyka i kultura osobista
Asertywnos¢
e (o to jest asertywnosc¢?
e Zachowanie asertywne, jako opozycja do zachowania agresywnego i ulegtego
e Asertywno$¢ w ujeciu analizy transakcyjne;j
e Spdjnos¢ komunikatéw werbalnych i niewerbalnych
e Komunikat ja — jako technika zmniejszania oporu u odbiorcy
e Asertywne wyrazanie opinii i ocen
e Stawianie granic
e Obrona przed krytyka
e Funkcjonowanie w sytuacji stresowej
e Fazy stresy
e Zrédta stresu
e Sposoby radzenia sobie ze stresem
e Konflikt jako sytuacja stresowa
1. Mapa asertywnosci — diagnoza obszar6w wymagajacych dalszego rozwoju

umiejetnosci asertywnych

2. Umiejetnos¢ odmawiania i wyrazania swoich uczu¢
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Praktyczna komunikacja — ,,odgrywanie scenek”
e Umiejetnos$¢ rozmowy z drugim czlowiekiem
e Efekt pierwszego wrazenia i jego wptyw na dalszy kontakt
e Budowanie zaufania w kontaktach migedzyludzkich
e Trudni rozméwcy — sztuka dopasowania komunikatu do zachowania

e Przejmowanie inicjatywy w rozmowie

Czas trwania - 2 dni, ilos¢ uczestnikow — 8-12 osob ( max.15 osob)
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