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Com argumentar les idees
amb positivitat
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PROPOSIT DEL CURS

Aprendre estratégies personals per
argumentar les nostres idees amb eficacia
preservant la relaciéo amb els nostres

interlocutors. |
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Oratoria del
discurs

EINES PER

Llenguatge

L’ARGUMENTACIO

Canal§_
d’emissio




EINES PER L'ACTITUD

Comunicacio
proactiva

POSITIVA

Relacions
harmoniques

leera;;
discursos




Agafa un objecte qualsevol que tinguis a ma i troba

3 aspectes en comu entre tu i I'objecte.



Eines per I’Argumentacio w

L’'ORATORIA D'ARISTOTIL

Segons el filosof grec, hi ha tres aspectes
que afavoreixen que el public prengui atencio
a I'orador i trobi la comoditat per escoltar-lo,
de manera que obri els seus sentits i la seva
ment de forma receptiva al missatge que

porta I'orador.




L’'ORATORIA D'ARISTOTIL

ETHOS

Aguest aspecte fa referencia a la confianca
que transmet la persona que s’esta
comunicant. La nostra presencia, la veu, la
gestualitat, la manera comode i espontania de
moure’ns seran aspectes claus per ser

creibles.







L’ORATORIA D'ARISTOTIL

PATHOS

Aguest aspecte té a veure amb la capacitat de
I’orador de connectar emocionalment amb qui
es comunica. Aquesta habilitat s’aconsegueix
amb I’entusiasme per transmetre el missatge,
la tranquil-litat, la mirada i, sobretot, amb els
exemples vivencials de la persona respecte el

missatge que esta comunicant.




Eines per I’Argumentacio




Eines per I’Argumentacio
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El Hook

El ganxo per pescar I’atencié



El Hooks

W



El Hook

Una pregunta
Un acudit
Una estadistica
Una anecdota
Una metafora
Una imatge

Una historia personal
Una presentacio unica

Anticipar recompensa

El Hookjs )/

EL PROPOSIT ES CONN’ECTAR AMB EL
PUBLIC | GUANYAR-ME’L PER FER-LOS
SENTIR BE AMB EL MEU DISCURS.



&

El pont

La transicio entre el “hook”
I el discurs. El motiu del
“hook”

ANUNCIAR EL TEMA

El Hook)y

W



Eines per I’Argumentacio

EXEMPLE DEL MEU HOOK

El ganxo per captar I'atencio (PATHOS)
- Una imatge
- Una historia personal &
- Una broma 7
Una pregunta



Eines per I’Argumentacio

LOGOS

QUINA INTENCIO TINC: ESLOGAN "
“La Mar Serra una experiencia de superacio personal”



Eines per I’Argumentacio

LOGOS

ESTRUCTURAR MISSATGE:

QUE VULL coMuNICAR

ouiNA INTENCIO TINC

3 ARGUMENTS MAXIM ouE
DONEN SUPORT A LA MEVA INTENCIO



Eines per I’Argumentacio

LOGOS

ESTRUCTURAR MISSATGE:

QuiNna INTENCIO TINC: ESLOGAN



Eines per I’Argumentacio

EXEMPLE LOGOS:

QUE VULL COMUNICAR: vull fer una presentacio del meu rol com a formadora.

QUINA INTENCIO TINC: compartir la meva experiéncia de superacié personal.

QUIN HOOK/ VISUAL THINKING UTILITZO: presentacié comparaciéo amb un objecte. Presento
el Kensuiji i el defineixo.

3 ARGUMENTS MAXIM QUE DONEN SUPORT A LA MEVA INTENCIO:
1. Explico la diferencia entre missio i funcio

2. Explico quan no puc desenvolupar la missio.

3. Explico que la resina daurada és convertir la funcié en missio.



Eines per I’Argumentacio

LOGOS

EXEMPLE DISCURS STEVE JOBS
https://www.youtube.com/watch?v=HHkJEz_HdTg

QUE VOL coMuNICAR:
Quina INTENCIO TE/ SLOGAN
QUIN HOOK/ VISUAL THINKING uTiLITzA

3 ARGUMENTS MAXIM QUE DONEN SUPORT A LA SEVA
INTENCIO


https://www.youtube.com/watch?v=HHkJEz_HdTg

Eines per I’Argumentacio

LOGOS
EXEMPLE DISCURS STEVE JOBS

QUE VOL comuNiIcAR: compartir la seva experiencia
QUINA |NTENC|O TE/ SLOGAN: aconsellar gue siguin apassionats i

segueixin el que els hi digui el cor encara que sigui una bogeria. (Ultima frase del discurs )

QU'N HOOK/ VISUAL THINKING uTiLITZA: hook(j;“que mai es va

graduar a cap universitat (una anecdota)

3 ARGUMENTS MAXIM QUE DONEN SUPORT A LA SEVA

INTENCIO

1. Connectin els punts i tinguin confianca en que es poden connectar

2. Amor i perdua: va perdre ’empresa i I’amor cap el que feia el va ajudar a remuntar-se
3. La mort: saber que morirem ens dona coratge per fer el que realment volem ser i fer.



Eines per I’Argumentacio

PRACTIQUEM PARTICIPANTS
ESTRUCTURAR:

QUE VULL coMuNICAR:
ouiNa INTENCIO TINC:
QUIN HOOK/ VISUAL THINKING uTiLiTzo:

3 ARGUMENTS MAXIM QUE DONEN SUPORT A LA MEVA
INTENCIO:



LAUTENTICA
AMISTAT

EL DESCANS
VACACIONAL

REALITZACIO
PROFESSIONAL

LA SAVIESA
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Eines per I’Actitud positiva

EXPOSAR LES NOSTRES IDEES AMB PROACTIVITAT
PROACTIVITAT versus REACTIVITAT

Comunicacio
racional
proactiva

VEersus

Comunicacio
instintiva
reactiva




Eines per I’Actitud positiva

REACTIVITAT

La Ment Inferior: ment inferior (instintiva), regeix les
emocions | activa la por guan percep una amenaca,
activa el circuit de I’estres per lluitar (atac/fugir) contra
’amenaca, causant desgast i consumint molta;nergia.

'




Eines per I’Actitud positiva

PROACTIVITAT

La Ment Superior: ment superior (racional), ajuda
a discernir, conte les capacitats superiors
(pensament logic, pensament voluntari, creativitat
i imaginacio, intuicid...), pot transformar la por en
serenitat | pau interna.




Eines per I’Actitud positiva

En la COMUNICACIO com EMISSORS
diferenciem:

INFORMAR/OPINAR

Quina diferencia hi ha?



Eines per I’Actitud positiva

INFORMAR/OPINAR

Oferir informacié/Oferir informacié tenint en comptae el meu

punt de vista




3 PUNTS DE VISTA:

1. Des de les meves creences

Eines per I’Actitud positiva

2. Des de les meves creences+ les meves emocions
3. Des de les meves creences+ les meves emoclor;s+ el meu

patiment




Eines per I’Actitud positiva

1. Des de les meves creences

La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris.

2. Des de les meves creences+ les meves emocions

B



Eines per I’Actitud positiva

1. Des de les meves creences
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris.

2. Des de les meves creences+ les meves emocions
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris i jo no ho veig possible. | WA



Eines per I’Actitud positiva

1. Des de les meves creences
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris.

2. Des de les meves creences+ les meves emocions
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris i jo no ho veig possible. | WA

3. Des de les meves creences+ les meves emocions+ el meu
patiment



Eines per I’Actitud positiva

1. Des de les meves creences
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris.

2. Des de les meves creences+ les meves emocions
La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris i jo no ho veig possible. | WA

3. Des de les meves creences+ les meves emocions+ el meu

patiment

La cap ens ha comunicat que avui hem d’entregar I'informe sobre les
necessitats dels usuaris, aixo és impossible, sembla que ens vulgui
fastiguejar.



Eines per I’Actitud positiva

En la COMUNICACIO com a RECEPTORS podem percebre I'opinié de

Ialtre com:

Quan percebem la OPINIO DE L'ALTRE COM AMENACANT:
Provoca una resposta d’atac, fugida o bloqueig

Quan percebem la OPINIO DE L’ALTRE COM OPINIO DIFERENT:

Proposa una resposta racional neutral




Eines per I’Actitud positiva

EXERCICI EN GRUP

Quins FACTORS influencien en percebre I'opinioé de
I'altre com amenacant o diferent

W

'



Eines per I’Actitud positiva

FACTORS que influencien en percebre I'opinié de I'altre com
amenacant o diferent:

1. El tipus de relacioé (vincle) que tinc amb I'altre
2. El meu nivell d’energia vital WA
3. La meva personalitat

4. Nivell d’'importancia de la situacio



Eines per I’Actitud positiva

FACTORS que influencien en percebre I'opinio de I'altre com
amenacant o diferent:

1. El tipus de relacié que tinc amb I'altre: depen del vincle confio més en
percebre la opinid de l'altre com a diferent i no amenacgant.

2. El meu nivell d’energia: sic tinc poca energia estic més susceptible.

3. La meva personalitat: hi ha personalitats que no els agrada el conflicte i
miren de donar poca importancia a I'opinio de l'altre. Hi ha personalitats que se
senten comodes en el conflicte perque els dona intensitat emocional i
s'expressen provocant reaccions.

4. Nivell d’'importancia de la situacio: si les consequéncies del que pugui
passar amenacen la meva seguretat, habits, comoditat.



DINAMICA PER A REUNIONS EFICIENTS:
“La ineficacia dels treballadors”.

B



DINAMICA PER A REUNIONS EFICIENTS:

“No existeixen treballadors ineficacos, existeixen
treballadors desmotivats”.

.
=



ELCASTELLINTERIOR

formacio i creixement

www.elcastellinterior.cat
info@elcastellinterior.cat

Mar Serra Hector Campoy

marserra@elcastel|interior_cat hectorcam pOy@e|CaSte| linterior.cat
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