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Scenariusz warsztatu: Argumentacja, Interesy i Komunikacja

Wprowadzenie: Uzasadnienie i unikalne cele scenariusza
Ten warsztat zostat zaprojektowany, aby wyposazyé uczestnikdbw w praktyczne narzedzia i
wiedze niezbedng do S§wiadomego i skutecznego przekonywania. W dobie nadmiaru informaciji
i szumu komunikacyjnego, kluczowq kompetencjq staje sie nie tylko umiejetnos$€ wyrazania
wiasnego zdania, ale przede wszystkim strategicznego budowania argumentu, ktory jest
dopasowany do intereséw i potrzeb odbiorcy.
Celem niniejszego scenariusza jest dostarczenie kompleksowego planu warsztatowego, ktéry
prowadzi od podstawowych ram logicznych argumentu do zaawansowanej analizy interesow
kluczowych grup i strategicznego planowania komunikaciji.
Po zakonczeniu warsztatu jego uczestnicy osiggng nastepujgce cele edukacyjne:
e Zbudujq argument wedtug ramy: teza — uzasadnienie — dowody/przyktady — wniosek.
e Rozwing umiejetno$€ rozpoznawania i nazywania faktycznych interesébw réznych grup i
oso6b, odrézniajqc je od deklarowanych stanowisk.
e Zmapujq interesariuszy oraz oceniq ich poziom interesu i wptywu, wykorzystujgc siatke 2x2.
« Dopasujq strategie komunikacji (kanat, ton, komunikat) do rozpoznanych intereséw i
przewidywanych barier.

Harmonogram Warsztatéw (90 minut)

e 0-7 min | Otwarcie i kontrakt: Powitanie uczestnikéw, omoéwienie celéw warsztatu oraz
ustalenie zasad pracy w grupie, w tym zasad zwigzioSci i ,ataku na argument, a nie na
osobe”. Wyznaczenie rol w grupach i wprowadzenie do pojecia ,zyczliwej ciekawosci
intereséw drugiej strony”.

e 7-35 min | Modut : Konstrukcja strategicznego argumentu: Uczestnicy poznajg
fundamentalne ramy logicznego argumentu i w praktycznym ¢wiczeniu bedq konstruowac
strategiczny argument, dopasowany do intereséw konkretnych odbiorcow.

e 35-65 min | Modut 2: Rozpoznawanie intereséw i mapowanie interesariuszy: Ten modut
koncentruje sie na kluczowej kompetenciji, jokq jest rozréznianie interesdbw od stanowisk.
Uczestnicy bedq pracowaé z zestawem pytan analitycznych, ktére pozwolg im na
zidentyfikowanie faktycznych potrzeb i obaw réznych grup. Nastepnie, nauczq sie mapowad
site wptywu i poziom zainteresowania poszczegolnych stron konfliktu lub dyskusji.

e 65-85 min | Modut 3: Mini-case: od argumentu do planu komunikacji: Ostatni modut fqgczy
wszystkie poznane elementy. Grupy przygotujg kompleksowy “projekt argumentacyjny” dla
wybranej grupy interesariuszy, uwzgledniajgc nie tylko treS¢ argumentu, ale takze
odpowiedni kanat, ton i plan dziatania.

e 85-90 min | Podsumowanie i dalsze kroki: Podsumowanie kluczowych wnioskow z
warsztatu.
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Modut I: Konstrukcja strategicznego argumentu (30/35 minut)
e A.Od problemu do argumentu, przez perspektywe odbiorcy

o Nauczyciel wprowadza podstawowq rame argumentu: teza — uzasadnienie —
dowody/przyktady — wniosek. Podkresla, ze argument powinien byé projektowany z
perspektywy odbiorcy, uwzgledniajgc jego interesy, obawy i preferencje komunikacyjne.

o Cwiczenie: W matych, moderowanych grupach uczestnicy otrzymujq przyktadowy
scenariusz, np. ‘grupa pracownikéw chce przekona¢ zarzqd firmy do wdrozenia howego
oprogramowania do zarzqgdzania projektami.

o Moderowana praca grupowa: Zespoty najpierw identyfikujg kluczowych interesariuszy w
tym scenariuszu, takich jaok Zarzqd, dziat finansowy, dziat IT oraz sami pracownicy-
uzytkownicy. Nastepnie, przy wsparciu facylitatora, dyskutujq i zapisujg na flipcharcie
potencjalne interesy i obawy kazdej z tych grup, zadajgc sobie kluczowe pytania.
Pytanie ,dlaczego?” staje sie podstawowym narzedziem. Uczestnicy bedqg zadawac je,
by dotrze¢ do sedna motywacji. Przyktadowo:

» Stanowisko Zarzqdu: ,JesteSmy sceptyczni co do wdrozenia nowego
oprogramowania”.

» Pytanie: ,Dlaczego zarzqd jest sceptyczny?”

= Mozliwy interes: obawa o wysokie koszty i brak szybkiego zwrotu z inwestyciji (ROI).

= Stanowisko Dziatu IT: ,To nowe oprogramowanie bedzie trudne w integraciji”.

» Pytanie: ,Dlaczego bedzie trudne?”

= Mozliwy interes: obawa o obcigzenie serwerdw lub brak wystarczajgcych zasobdéw
ludzkich do wdrozenia.

o Po zdiagnozowaniu interesdw, kazda grupa wybiera jednego kluczowego interesariusza i
konstruuje argument dopasowany do jego perspektywy. Uczestnicy uczq sig, jak ten
sam fakt (np. "koszt wdrozenia wyniesie 20 000 z") mozna przedstawié w sposéb
logiczny (LOGOS) dla dziatu finansowego, jednoczesnie wplatajgc w argument elementy
wiarygodnosci (ETHOS, np. "to oprogramowanie jest rekomendowane przez lideréw
rynku") lub emociji (PATHOS, np. "dzieki temu narzedziu, skohczq sie frustracje zwigzane z
chaosem w dokumentacji'). Taka moderowana dyskusja uczy elastycznosci myslenia i
precyzyjnego doboru dowoddw w zaleznosci od odbiorcy.

o Dyskusja: Po ¢wiczeniu, grupy dzielg sie swoimi argumentami i wnioskami, koncentrujgc
sie na tym, jak rézne interesy wptynety na dobér tezy i uzasadnienia.
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Modut 2: Rozpoznawanie intereséw i mapowanie interesariuszy (30/35 minut)
» A.Rozréznianie interesow od stanowisk

o Cel: Uczestnicy uczq si¢ odrézniaé to, co kto§ méwi, ze chce (“stanowisko”), od
powodu, dla ktérego tego chce (“interes”). W tym celu, kluczowym narzedziem jest
ciggte zadawanie pytania ,dlaczego to wazne?” (nawet 2-3 razy), aby dotrzeé do
sedna motywaciji, potrzeb i obaw.

o Cwiczenie: Uczestnicy w grupach wykorzystujg zestaw pytan rozpoznawczych, aby
zidentyfikowaé prawdopodobne interesy réznych grup w danym temacie. Pytania do
analizy:

= Kto realnie wygrywa/przegrywa na danym rozwigzaniu?

» Co musi pozostac nienaruszone, by grupa czuta si¢ bezpiecznie?

= Jakie sg presje czasu/budzetu/prestizu, ktére mogqg mieé wptyw na ich decyzje?
= Co bytoby ,bonusem”, ktory utatwitby akceptacje propozyc;ji?

» B.Mapowanie Sit Wptywu i Interesu
o Cel: Wizualna analiza sity oddziatywania poszczegdlnych stron.
o Cwiczenie: Uczestnicy najpierw tworzg mape 3 kregéw, identyfikujgc kluczowych
interesariuszy.
o Nastepnie przenoszqg te informacje na siatke Wptyw-Interes (2x2), ktéra pozwala na
strategiczne planowanie komunikaciji.
o Siatka Wptyw-Interes (2x2):

Niski Interes Wysoki Interes

Wysoki Wptyw Informuj zwigzle, akcent na ryzyka i | Angazuj blisko, wspottworzenie,
bezpieczenhstwo. konsultacje punktowe.

Niski Wptyw Monltoru1, Qle przetadowu;j Dawaj g’ros i mformUJ, buduj
komunikacjq. poczucie bycia wystuchanym.

Po Ewiczeniu, grupy prezentujg swoje mapy, wskazujgc na interesy, ktére sq wspdlne lub
sprzeczne.
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Modut 3: Mini-case: od argumentu do planu komunikacji (20/25 minut)
» A.Tworzenie strategicznego argumentu

o Cel: Potgczenie wiedzy o argumentacji z analizq intereséw.

o Cwiczenie: Kazda grupa wybiera jedng kluczowg grupe interesariuszy z siatki 2x2. Jej
zadaniem jest stworzenie dla niej argumentu, ktéry jest logicznie spdjny i precyzyjnie
dopasowany do jej zidentyfikowanych potrzeb i obaw.

o Prezentacje: Grupy przygotowujg 60-sekundowq prezentacje swojego Projektu
Argumentacyjnego, skupiajgc sie na trzech kluczowych punktach: zdefiniowaniu
problemu, zidentyfikowaniu kluczowego interesariusza oraz przedstawieniu
dopasowanego do niego argumentu.

» B.Checklista Projektu Argumentacyjnego

o Warsztat konczy sie wypetnieniemm przez uczestnikdbw Checklisty Projektu

Argumentacyjnego, ktéra konsoliduje wszystkie poznane elementy.

o Checklista:
Sekcja Element Opis i cel
l. Diagnoza - .
‘agnoz Problem Zdefiniowany, istotny.
Kluczowy Interesariusz Wybrany z siatki Wptyw-Interes.
Jego Kluczowe Interesy i Zidentyfikowane na podstawie
Obawy pytah analitycznych.

Il. Argumentacja Gtéwna mysl, dopasowana do

Teza . . .
interesdw odbiorcy.

Wyjasnienie, dlaczego teza jest

Uzasadnienie
stuszna.

Konkretne fakty, aspekty
Dowody wiarygodnosci, analogie,
wybrane pod kqgtem odbiorcy.

lIl. Strategia Komunikaciji Plan Komunikacji Wybrany kanat i ton,
przewidywane bariery.

Podsumowanie i dalsze kroki

» Nauczyciel podsumowuje warsztat, podkreslajgc, ze skuteczna komunikacja to strategiczna
kompetencja, ktéra wymaga analitycznego myslenia i empatii.

e Zacheca uczestnikbw do kontynuowania pracy nad rozwojem swoich umiejetnosci, z
uwagq na kluczowe kompetencje, takie jak krytyczne mysSlenie i oddzielanie faktow od
opinii.

Opracowat: Dominik Parkitny
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