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Uczy metod budowy koalicji projektowej, komunikacji z interesariuszami oraz
psychologii zmiany, ktéra jest kluczowym czynnikiem sukcesu w projektach
oddziatujacych na duza liczbe uzytkownikow

PLAN SZKOLENIA - DZIEN |

1.Wywieranie wptywu

o W jaki sposob kierownik projektu oddziatuje na interesariuszy?

e Jakie powody sktaniajg interesariuszy do zaangazowania w projekt?
e Typy motywacji do zmian

e Motywacja a wiadza

¢ Budowanie koalicji projektowej

e Techniki strategii dot. opozycji projektowej

o Cwiczenie: strategia angazowania interesariuszy

2.Podstawy zarzadzania konfliktem intereséw i negocjacji

e Techniki analizy interesariuszy

e Cwiczenie: Wspdlna analiza interesariuszy wybranego projektu

e Zrodta konfliktu intereséw

o Konflikt pozorny czy realny?

e Strategie negocjacyjne w konflikcie intereséw

o Jak wyjsc z konfliktu?

e Podstawowe techniki negocjacji

o Cwiczenie: negocjacje w sytuacji konfliktu intereséw i presji interesariuszy

3. Projekt ktéry wprowadza masowa zmiane - nastawienie wobec zmian

e Skad sie bierze opdr wobec zmian?

e Mozgu limbicznego nie oszukasz

¢ Budowanie nastawienia, przekonan i oczekiwan

e Oczekiwania v.s. percepcja dostarczanych rozwigzan
e Typowe btedy wdrazania zmian



e Quiz: czarne scenariusze
e Cwiczenie: komunikat budujacy nastawienie do projektu
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1.Komunikacja z interesariuszami — podstawy

e Dlaczego komunikacja w projektach jest tak wazna?

e Oczekiwana forma komunikacji z kadra zarzadzajaca

e Metaprogramy i ramy (indywidualne, grupowe, lokalne, etc.)
e Mapy pojec i filtry percepcji (percepcja swiata)

e Metajezyk

¢ Jak napisa¢ maila ktory wywota oczekiwany skutek?

e Cwiczenie: tworzenie maila projektowego

2. Data storytelling

Jak mysli odbiorca komunikacji zarzadczej?

Typy odbiorcow

Co to jest data storytelling?

Dobre praktyki prezentacji danych

Cwiczenie podsumowujace: merytoryczna i interesujaca prezentacja danych

3. Trudni interesariusze

e Projekt jako konflikt interesdw i wartosci

o Osrodki presji

e Metody radzenia sobie z presja

e Projektowe Aikido

e Przykiady trudnych interesariuszy i scenariusze obstugi przypadkow
e Cwiczenie: strategia postepowania z trudnym interesariuszem

4., Case study
e Ankieta: Z jakimi problemami spotykasz sie w projektach

e Warsztat problemowy: analiza przypadkow, poszukiwanie rozwigzan
e Podsumowanie i zakonczenie szkolenia
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