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Praktyczny Przewodnik:
Od Argumentu do Planu Komunikacji Strategicznej

Wstep: Mapa Umiejetnosci

Dokument prowadzi od fundamentalnych ram logicznych argumentu do dogtebnej analizy
interesdw kluczowych grup i strategicznego planowania komunikacji. Zawiera szczegdbtowe
omobwienie narzedzi, takich jak pogtebiona analiza argumentu oraz siatka Wptyw-Interes, ktére
sq szeroko stosowane w profesjonalnej perswazji i negocjacjach. Struktura przewodnika
odpowiada trzem gtdbwnym modutom warsztatu, co umozliwia tatwq nawigacje i powigzanie
treSci z doSwiadczeniem praktycznym.

I. Fundamenty Logicznej Argumentacji: Od Ramy do Pogtebionej Analizy
A. Podstawowa Rama Argumentu z Warsztatu
Podstawq kazdej skutecznej komunikacji perswazyjnej jest umiejetnoS¢ budowania spdjnego i
logicznego  argumentu. Podczas  warsztatu, uczestnicy poznajg fundamentalng,
czteroczgSciowq rame, ktéra stuzy joko mapa mysSlowa do strukturyzowania swoich
wypowiedzi. Ta rama sktada sie z nastgpujgcych elementow:

o Teza: Gtbwne twierdzenie lub gtdwna mysl, ktérg chcemy przekazag.

e Uzasadnienie: Wyjasnienie, dlaczego teza jest stuszna.

« Dowody/Przyktady: Konkretne fakty, statystyki, badania, dane, analogie lub przyktady, ktére

wspierajq uzasadnienie.

» Whiosek: Podsumowanie argumentu, ktére potwierdza poczqgtkowq teze.
Ramy te stanowig punkt wyjScia do nauki myslenia argumentacyjnego i pozwalajg na
uporzgdkowanie mysli, co jest zgodne z zasadg ,ataku na argument, a nie na osobeg”.
Umotzliwiajg one oddzielenie faktdw od opinii i skupienie sie na meritum dyskusji, co jest
niezbedne do prowadzenia konstruktywnego dialogu. Chociaz rama ta jest intuicyjna i
wystarczajgca do wielu codziennych interakcji, profesjonalna perswazja wymaga bardziej
zaawansowanego narzedzia, ktére pozwala na dogtebng analize i tworzenie argumentéw
odpornych na kontrargumentacje.

B. Anatomia Argumentu: Pogtebiona Analiza

Systemm oceny i konstruowania argumentdéw praktycznych oferuje bardziej ziozony i
wyrafinowany sposdb na precyzyjne roztozenie argumentu na czynniki pierwsze, identyfikujqc
zardbwno jego sity, jak i potencjalne stabosci. Petna struktura argumentu sktada sige z szeSciu
kluczowych komponentéw, ktére w praktyce przeksztatcajg podstawowe ,uzasadnienie” w
wielowarstwowq strukture.

e Teza: Jest to gtdwne twierdzenie, ktore pisarz lub méwca stara sig udowodni€. Musi to by¢
stwierdzenie dyskusyjne, a nie oczywisty fakt, aby mogto stanowi¢ przedmiot argumentu,
np. .Kolegium Elektoréw powinno zostac¢ zniesione”.

e Dane: To podstawa argumentu, czyli konkretne dowody, fakty i informacje, ktére majqg
udowodni¢ stuszno$¢ tezy. W przykiadzie o Kolegium Elektorow, dane mogq brzmiec:
.Kolegium Elektoréw daje matym stanom nieproporcjonalnie duzy wptyw na wybory”.
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Uzasadnienie/Uprawomochnienie: To najwazniejszy i czesto niewypowiedziany element,
ktéry stanowi logiczne potgczenie migdzy danymi a tezq. Uzasadnienie odpowiada na
pytanie: ,Dlaczego te dane prowadzq do tej tezy?”. Jest to ogdlna zasada, ktéra ma byé
powszechnie akceptowana. Na przyktad, do danych o matych stanach pasuje
uzasadnienie: ,Zadne pojedyncze stany nie powinny mieé nieproporcjonalnie duzy wptyw
na wybory prezydenckie”. Sita argumentu w duzej mierze zalezy od sity tego uzasadnienia.
Wsparcie: Wsparcie to dodatkowy materiat dowodowy, ktéry ma na celu uwiarygodnienie
samego uzasadnienia, jesli jest ono kwestionowane. Przyktadem wsparcia dla uzasadnienia
o Kolegium Elektorow moze by¢ stwierdzenie: ,Kandydaci prezydencjalni koncentrujqg swoje
kampanie na stanach o stosunkowo duzej sile wyborczej, zaniedbujgc wiele innych stanéw”.
Kwalifikator: Stuzy do ograniczania sity i pewnosci tezy, dodajgc do niej niuansow.
Kwantyfikatory modalne, takie jak ,prawdopodobnie”, .raczej’, ,zwykle” lub ,w wielu
przypadkach”, pokazujg, ze autor jest Swiadomy ztozonoSci zagadnienia. Uzycie
kwalifikatora, np. ,Wielu ludzi, ktérzy medytujq, uwaza, ze pomaga im to w zarzqgdzaniu
zdrowiem psychicznym”, zamiast bezwzglednego ,Ludzie, ktérzy medytujq, majq lepsze
zdrowie psychiczne”, wzmacnia wiarygodno§¢ argumentu, poniewaz jest on mniej podatny
na obalenie.

Kontrargument/Warunki Odpowiedzi: Odnosi sie do potencjalnych zastrzezen, wyjqtkdéw
lub odmiennych punktéw widzenia. Wigczenie kontrargumentu do witasnej argumentacji,
np. poprzez koncesje (,przyznaje, ze..”) i jej odparcie, pokazuje, ze autor w petni rozumie
ztozonoS¢ tematu i czyni jego teze jeszcze silniejszg. Odparcie kontrargumentu o Kolegium
Elektoréw, ktére pierwotnie miato na celu ograniczenie liczby kandydatéw, moze brzmiec:
.Byto to zabezpieczenie z czaséw, zanim dwupartyjny system i masowe media
zagwarantowaty, ze tylko gtdwni kandydaci zdobywajqg wiele gtoséw”.

Petne zrozumienie tych szeSciu elementdébw jest kluczowe dla tworzenia strategicznych
argumentoéw, ktére nie tylko sqg logicznie spdjne, ale takze wykazujg odporno$€ na potencjalng

krytyke.

Element

Podstawowa Rama (Warsztat)

Pogtebiona Analiza

Gtowne twierdzenie

Teza

Teza

Wsparcie tezy

Uzasadnienie,

Dane/Dowody, Uzasadnienie

Dowody/Przyktady
Weryfikacja wsparcia Wsparcie
Ograniczenie tezy Kwalifikator
Odpowiedz na sprzeciw Kontrargument
Podsumowanie Whniosek Whiosek
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Il. Analiza Intereséw i Mapowanie Interesariuszy: Sita Empatii Analitycznej

A. Kluczowe Rozréznienie: Stanowisko a Interes

Jedng z najbardziej krytycznych umiejetnosSci w komunikacji i negocjacjach jest zdolnosé
odréznienia stanowiska od interesu. To rozréznienie stanowi fundament modelu negocjacji
opartego na zasadach, ktéry podkreSla koniecznoS€ oddzielenia ludzi od probleméw i
skupienia sie na ukrytych potrzebach, a nie na zadeklarowanych poglgdach.

o Stanowisko: Stanowisko to to, co kto§ jawnie deklaruje, ze chce osiggngé, czyli jego
konkretny pomyst na zaspokojenie swoich potrzeb. Jest to odpowiedz na pytanie: ,Czego
chce?”. W scenariuszu warsztatowym, stanowiskiem zarzqdu moze by¢: ,JesteSmy
sceptyczni co do wdrozenia nowego oprogramowania”. Stanowisko jest sztywne i czesto
prowadzi do impasu negocjacyjnego, poniewaz jest tylko jedng z wielu mozliwych opciji.

e Interes: Interes to ukryta potrzeba, motywacja lub obawa, ktéra stoi za zajmowanym
stanowiskiem. Stanowi odpowiedz na pytanie: ,Dlaczego tego chce?”. Interesy sq
wielowymiarowe i otwierajg droge do kreatywnych rozwigzan, ktére mogq zadowoli€¢ obie
strony. W scenariuszu warsztatowym, interesem stojgcym za sceptycyzmem zarzqdu moze
by¢ obawa o wysokie koszty i brak szybkiego zwrotu z inwestycji (ROI).

Zrozumienie tej réznicy pozwala na przeniesienie dyskusji z poziomu twardych stanowisk na
poziom fundamentalnych potrzeb, co stanowi klucz do budowania porozumienia.

B. Techniki Identyfikacji Interesow
Warsztat zacheca do uzycia fundamentalnego pytania ,dlaczego?” w celu dotarcia do sedna
motywacji. Ta prosta, lecz potezna technika, jest podstawq gtebszej analizy i moze by¢
wzbogacona o bardziej zaawansowane pytania, stosowane w profesjonalnej analizie
biznesowej i zarzqdzaniu projektami. Ponizej przedstawiono zestaw pytan, ktére pozwalajg na
kompleksowq identyfikacje intereséw:
1.Pytania strategiczne:
o Kto realnie wygrywa, a kto przegrywa na danym rozwigzaniu?
o Co musi pozosta€ nienaruszone, aby dana grupa czuta sige bezpiecznie?
o Jakie sq presje czasu, budzetu lub prestizu, ktére mogq mie¢ wptyw na decyzje?
o Co bytoby ,bonusem”, ktoéry utatwitby akceptacje propozyciji?
2.Pytania analityczne i operacyjne:
o Kto bedzie korzystat z proponowanego rozwigzania?
o Jak czesto bedzie ono wykorzystywane przez danqg grupe?
o Kto na pewno nie chce z niego korzystac i dlaczego?
o Kto posiada najwiekszg wiedze w danym zakresie?
3.Pytania psychologiczne:
o Co motywuje dang grupe lub interesariusza?
o Ktory interesariusz jest najsilniej zaangazowany emocjonalnie?

Zadawanie tych pytah pozwala na stworzenie profilu interesariuszy, ktéry wykracza poza
powierzchowne deklaracje, umozliwiajgc dostosowanie argumentacji do ich rzeczywistych
potrzeb i obaw.
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C. Wizualna Analiza Sit: Siatka Wptyw-Interes
Po zidentyfikowaniu kluczowych interesariuszy i ich motywacji, kolejnym krokiem jest ich
mapowanie na siatce Wptyw-Interes (zwanej tez macierzqg Mendelowa). Siatka ta jest
fundamentalnym narzedziem w zarzgdzaniu projektami i komunikacji strategicznej. Umozliwia
wizualng analize sity oddziatywania poszczegdlnych stron.
Siatka dzieli interesariuszy na cztery grupy, bazujgc na dwéch wymiarach:

o Wptyw: Zdolnos¢ do zmiany przebiegu projektu lub podijecia kluczowych decyz;ji.

 Interes: Poziom zainteresowania projektem i jego rezultatem.

Niski Interes Wysoki Interes

Utrzymuj zadowolenie. Informuj
zwiezle, akcentujgc potencjalne
ryzyka i kwestie bezpieczehstwa.
Komunikacja powinna byé
selektywna, aby nie przecigzac ich

Zarzqgdzaj Scisle. Angazuj blisko,
wspottworz z nimi rozwiqzania i
regularnie konsultuj kluczowe punkty.
Ilch zaangazowanie jest krytyczne dla
sukcesu projektu.

Wysoki Wptyw

informacjq.

Monitoruj. Wystarczy ich Informuj regularnie. Dawaj im gtos i

obserwowac i reagowac tylko w razie | buduj poczucie bycia wystuchanym.
Niski Wptyw potrzeby, np. jesli ich interes lub Nalezy ich informowac¢ o postepach,

wptyw ulegng zmianie. Nie nalezy ale bez angazowania w procesy

przetadowywac ich komunikacjaq. decyzyjne.

Siatka Wptyw-Interes jest narzedziem, ktére przeksztatca rozproszone dane o interesariuszach
w strukturalny plan komunikacji i zarzgdzania relacjami. Wymaga ona regularnej aktualizacji,
poniewaz role i postawy interesariuszy mogg zmienia¢ sie w trakcie trwania projektu.
Prawidtowe uzycie tej macierzy umozliwia stworzenie realistycznej i spersonalizowanej strategii
angazowania kazdej z kluczowych grup.
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lll. Studium Przypadku: Od Strategii do Dziatania

Ostatni modut warsztatu, stanowiqcy zwiehczenie wszystkich poznanych elementéw,
koncentruje sie na praktycznym zastosowaniu wiedzy. Etap ten pokazuje, jok przetozyC
teoretyczne modele i analityczne narzedzia na konkretny, strategiczny plan dziatania.

A. Projektowanie Argumentu pod Konkretnego Odbiorce

Kluczowym celem tego etapu jest stworzenie "Projektu Argumentacyjnego,” ktéry jest nie tylko
logicznie spdjny, ale takze precyzyjnie dopasowany do zidentyfikowanych potrzeb i obaw
odbiorcy. Proces ten rozpoczyna sie od wyboru jednej kluczowej grupy interesariuszy z siatki
Wptyw-Interes. Nastepnie, na podstawie przeprowadzonej analizy, nalezy zdefiniowa¢ problem
z ich perspektywy i stworzy€ argument, ktéry przemoéwi do ich intereséw.

Projektowanie argumentu wymaga:

1.Zdefiniowania problemu: Jasne i zwiezte okreslenie problemu, ktory projekt ma rozwiqzaé.

2.1dentyfikacji kluczowego interesariusza: Wybér najbardziej istotnej grupy, ktoérej
perspektywa ma decydujgce znaczenie dla sukcesu projektu.

3.Wyboér strategii retorycznej: Decyzja, ktére filary perswazji bedq najskuteczniejsze w
przekonaniu danego odbiorcy.

4.Budowa argumentu: Stworzenie argumentu wedtug ramy warsztatowej i zasad pogtebionej
analizy, z tezq, uzasadnieniem i dowodami precyzyjnie dobranymi pod kgtem odbiorcy.

Jest to etap, na ktérym abstrakcyjne modele stajq sie¢ namacalng, operacyjng umiejetnosciaq.
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B. Checklista Projektu Argumentacyjnego
Warsztat kohczy sie wypetnieniem przez uczestnikdw checklisty, ktéra konsoliduje wszystkie
poznane elementy, stanowiqc praktyczny szablon do dalszej pracy. Ponizsza tabela stanowi

rozbudowanqg wersje tej

checklisty, wzbogacong o pytania strategiczne, ktére tgczg

podstawowq rame warsztatu z zaawansowanymi modelami teoretycznymi.

Sekcja Element Opisi cel Pytania strategiczne (pog’rebienie)
Zdefiniowany, Jaki problem ma Twéj odbiorca? Czym
l. Diagnoza istotny i si¢ objawia? Jakie sq jego zrédta? Czy
Problem . . p
zrozumiaty dla | jest to problem, na ktéry masz realny
odbiorcy. wptyw?
Kluczowy Wybrany z siatki W ktorym kwadrancie siatki znajduje

Interesariusz

Wptyw-Interes.

sie kluczowy interesariusz? Jaki jest
jego poziom wptywu i zainteresowania?

Jego Kluczowe

Zidentyfikowane
na podstawie

Co kryje si¢ za jego stanowiskiem?

Interesy i tar Jakie sqg jego ukryte motywacje i co
Obawy Py . musisz chroni¢, aby czut sig
analitycznych. . .
bezpiecznie?
Gtéwna mysl, . . .
Il. JODASOWANG Czy Twoja teza jest dyskusyjna? Czy
Argumentacja | Teza doFi)ntereséW mozesz jq ograniczy€ kwalifikatorem,
odbiorcy. aby zwiegkszy¢ jej wiarygodnos¢:

Uzasadnienie

Wyjasnienie,
dlaczego teza
jest stuszna.

Jaka jest niewypowiedziana zasada,
ktora tgczy Twoje dane z tezq? Czy jest
ona oczywista dla odbiorcy, czy
wymaga dodatkowego wsparcia?

Konkretne fakty,
aspekty Jakie dowody przemowiq do Logos,
wiarygodnosci, |Ethos i Pathos Twojego odbiorcy? Jakie
Dowody . .
analogie, fakty, statystyki lub przyktady
wybrane pod uwiarygodnig Twoj argument?
katem odbiorcy.
Jaki kanat i ton komunikacji
Il Strateaia Wybrany kanat i | (formalny, bezposredni, emocjonainy)
) egia Plan ton, najlepiej pasuje do interesariuszowi?
Komunikaciji o . . .
Komunikaciji przewidywane | Jakie sq potencjalne kontrargumenty,

bariery.

ktére musisz odeprzec, aby Twoj
argument byt skuteczny?

2 Ministerstwo

Y Edukacji Narodowej

Zadanie finansowane
ze Srodkéw Ministra Edukacii




£ AKADEMIA

/\TIOREM =

IV. Podsumowanie i Narzedzia dla Praktyka

Skuteczna komunikacja to ziozona, ale w petni opanowalna umiejetnoS¢, ktéra tqczy
analityczne myslenie z gtebokg empatiq. Jak wykazano w tym przewodniku, nie polega ona na
spontanicznym rzucaniu haset, lecz na strategicznym planowaniu, ktére uwzglednia
perspektywe drugiej strony. Zrozumienie, ze argument jest nie tylko linig logicznych twierdzenf,
ale takze sieciq wzajemnych powiqzan, pozwala na tworzenie komunikatéw, ktére sg nie tylko
przekonujgce, ale takze odporne na krytyke.

Umiejetno$¢ odrdzniania stanowisk od faktycznych intereséw i mapowanie interesariuszy jest
kluczem do odblokowania nowych, kreatywnych rozwigzan, ktére przekraczajg standardowe
impasy negocjacyjne. Opanowanie tego rozréznienia to pierwszy krok do budowania
porozumienia i wywierania wptywu, ktére sq oparte na wzajemnym zrozumieniu i poszukiwaniu
wspolnych korzysci. W efekcie, narzedzia przedstawione w tym przewodniku — od modeli
argumentaciji po siatke Wptyw-Interes — stanowiq integralny ekosystem, w ktérym kazda czes¢
wspiera pozostate. Ich regularne stosowanie przeksztatca komunikacije z reakcji w strategiczng
kompetencjg, niezbedng do osiggania celéw w kazdym obszarze zycia.

Opracowat: Dominik Parkitny
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