MA:lERS®

NEURO-MEETINGS®

Jak prowadzic¢ spotkania,

ktore majg sens i prowadzg do decyzji

KUjGWS kO host:

Pomorskie WOJCIECH MENDYKA
Ferum MEANING MAKERS
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Summer Pop Mix

Public Playlist

Summer Pop music picked just for you

Made for Wojciech Mendyka - 50 songs, 3 hr 12 min
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The Sign

[*] Music video - Ace of Base

Heartbeats
The Knife

Safe and Sound
Capital Cities

Soak Up The Sun
(2] Music video - Sheryl Crow

Alright - Remastered 2013
[*] Music video « Jamiroquai

CAN'T STOP THE FEELING! (from DreamWorks Animation's "TROLLS")

[*] Music video - Justin Timberlake

Paradise
(*] Music video - George Ezra

Busy Earnin'

videg « i

Summer

Pop Mix

Album

The Sign

Deep Cuts

In ATidal Wave of Mystery
C'mon, C'mon

Travelling Without Moving (Remastered

CAN'T STOP THE FEELING! (from Dream

Staying at Tamara's

Jungle

UWAGH?
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& Madefor ‘Wojciech Mendyka - 50 5ongs: 3hri2min
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The Sign
(&) Musicvideo - Ace of Base

Heartbeats
The Knife

Safe and Sound
Capital Cities

Soak Up The Sun
(&) Musicvideo = Shery! Crow

Alright - Remastered 2013
() Musicvideo Jamiroquai

CAN'TSTOPTHE FEELING! (from DreamWorks Animation's “TROLLS")
(3] Musicvideo - Justin Timberlake

Paradise
() Musicvideo - George Ezra

Busy Earnil
S

The Sign

Deep Cuts

|n ATidal Wave of Mystery

C'mon, Cmon

Travelling Without Moving (Remastered|

CAl P THE FEELING! (from Dream)|

Staying atTamara's

Jungle
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,Po co tu jestem?”

,Czy wmuie to obchoAzi?”
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KLUCZOWA IDEA # | I ZAANCAZOWANIE W PRZEKAZ
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EORIA PERSPEKTYWY:

Jesli pokazujesz tylko zysk — tracisz
wptyw | site przekazu.

2ACZNI) oD DLACZEGo:
e %oiejnoéc’ komunikacji jest

kluczowa — odwrdc ja.




THINKING)

FAST ith SLOW

B —
DANIEL

KAHNEMAN

"Prospect theory: an analysis of . decision under risk;"










INFORMACJA TO NIE INSPIRACJA - DO SLUCHANIA, DZIALANIA CZY PRZEMYSLENIA. |[NNYerd e RageRNF VAN oY/

ZACZNL) Z WIZJA KoNCA. Co MAJA 2RoBIC, ZAPAMIETAL, JAK SIE CZUC - [JeRN S RVaT TNV o2 3. VAV

POCZATEK JEST NAJWAZNIEISZY. 0D RAZU NADAWA) NA FALACH WiL.FM. I dRlag @R R PV 9 7A ] Lok
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MOZG REAGUJE NA To Co NOWE | NIEBEZPIECZNE - [V {RISu@Ne A4 e KUY Y: '@ VRN (el RN 2 AT

@

STRATA GENERUJE 2-3x WIEKSZA MOTYWACIE NIZ ZYSK. (el ¥aard 1 IoRNE TN VRvya V. .| \TF:}

ODBIORCA W CENTRUM. NIE RECYTU) CV BY ZBUDOWAL AUTORYTET. rAXrel 2ol 72 AN N A2 -v2 =2 v

meaningmakers.eu




NASTEPNYM RAZEM,...

|. NIE ZAKLADA), ZE WIEDZA DLACZEGO

2. PokAZ ZNACZENIE - 2 ICH
2 AANG AiU ) PERSPEKTYWY, NIE TWOJE)

3. WPROWADZ ,EMOCJE” - STRATA,

CIEKAWOSE, SPRAWCZ0SE
o
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KLUCZOWA IDEA #2:ZAPAMIE TANIE PRZEKAZU T

KU WA wierzy 1000 POSEAELL

WESTEM

“Z‘LO‘TA MY%L:
Wybierz 10% przekazu, ktérego nie
Mogg zapomniec i wracaj do niego.

=== ATWA WIEDZY:
Przeceniasz wiedze odbiorcow
— i niedoceniasz witasnej.



wszyscy cierpimy na klatwe wiedzy

Jest to btad poznawczy, ktory pojawia sie, gdy jednostka, komunikujac sie z innymi osobami, nieswiadomie

zaktada, ze inni maja podstawy do zrozumienia o czym mowi. Powoduje to trzy kluczowe btedy w przekazie:

Q (slajdow, bulletéow, stow, przyktadoéw)
O (ja/my/nasza firma.. mozemy, pomozemy, robimy...")
Q (brak silnego motywu przewodniego

rozwadnia catoscé)
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9 Memorable Content
to Influence Decisions

Creatin
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Carmen Simon, PhD
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[ Aktualizacja budzetu Q3 %\\

Feedback klienta z ostatniegj iteracji

Planowanie spotkan zespotowych na przyszty miesigc

Omowienie nowego harzedzia do zarzadzania zadaniami

Problemy z jakoscig kodu w ostatnim release

u Ustalanie deadline’dow na Q4

Retrospektywa po zakonczonym sprincie

Prezentacja howego designu Ul

Dyskusja o nowej strategii marketingowe] .
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NASTEPNYM RAZEM,...

|. USTAL 2LoTA MYSL | WRACA) Do NIE)
2. POGRUPU) TEMATY - POKAZ POWIAZANIA

3. MNIE) ZNACZY WIECE) - ,JASNA IDEA,
SILNE PUNKTY.”
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21 AP UwAGﬁ

. ,Stuchaé Aalej?”

. NE TFL]X

ySpajvze€ Jui v telefon?”

,Czy to ciekawe?”

meaningmakers.eu



MEANING

KLUCZOWA IDEA #3: ZAINTERESOWANIE | UTRZYMANIE UWAGI MANERS

e e ——n

HAMAK UWAGI:
To prawdopodobny wykres uwagi
— jesli pominiesz ludzkie instynkty.

UNIKA) PRZYZWYCZA)ENIA:
Mozg szuka bezpieczenstwa — pokaz
Mu cos czego nie widziat i zilustruj
konsekwencje braku uwagi.

WYZWALACZE UWAGI:
7 bodzcow, ktdérych ludzki mozg
nie moze zignorowac.




LUDZIE W LATACH 90., KIEDY ROBOTYCZNY GLOS POWTARZA
130 RAZY Z RZEDU




JAK MOZESZ TEGO UNIKNACL
NA SWOICH SPOTKANIACH?
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PRZEMY%L To...

) W
FAKT:
FAKT:

FAKT:

JAK TO WPLYNIE NA To JAK PRZEDSTAWISZ TWO) PRZEKAZT?

meaningmakers.eu



(1) WDzIE c2yTAI4 SZYBCIE), NIZ TY MOWISZ.

(2) NIE DA SIE JEDNOCZESNIE C2YTAC | SLUCHAL.

(3) JESLIWsZ¥STKO ROZGRYZA - STRACA ZAINTERESOWANIE.
STWORZ POCZUCIE POSTEPU.

() RESETUJ NMAGE. POWTARZALNY BODZIEC

2 ASKOCZENIE | NIEPEWNOSE TWORZA NAPIECIE.

() UCZ SIE oD NETFLIXA. PRZELAM WZOR

MEDIA SPOLECZNOECIOWE MOGA UCZYE Z AANGAZOWANIA.
NIENAWIDZIMY TRACIE To Co MAMY. C2Y ISTNIEJE RYZYKO,

meaningmakers.eu
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NASTEPNYM RAZEM...

.

WYKORZYSTA) POCZATEK - POKAZ
JNEW” +  KILL”

PODBIJA) UWAGE - WYKORZYSTA)
WYZWALACZE

LOGIKA | FORMA TWOJEGO PRZEKAZU
NIE WYSTARCZY
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PROWADZACY:NSJCIECHMENDYKA

Ponad 25 krajow, 15 lat i klienci z listy Fortune 500.
Wojtek wspodtpracuje z najwiekszymi i najlepszymi w swoich
branzach, pomagajac liderom, ekspertom i zespotom
sprzedazowym w budowaniu skutecznych, opartych na nauce
strategii komunikacji.

gdzie uczy, jak
uzyskiwac¢ wyniki za pomoca kontr-intuicyjnej komunikacji - w
przywodztwie, w prezentacji, sprzedazy lub negocjacjach - poprzez
ksztattowanie przekazu, ktory skutecznie komunikuje wartosc i
wptywa na decyzje.

e IV R EVE RV TS (I ETlWWEY, min. z Google, Amazon, EY, Deloitte,

Philips, BD, Salesforce, UPS, ING, Electrolux, ExxonMobil, BT,
Continental, Pfizer, Capgemini, mBank, PKO i wieloma innymi.

Wojtek jest wyktadowca MBA na dwdch uczelniach, wspodtpracuje
takze z MIT Sloan Management Review oraz Neuroleadership
Institute.

meaningmakers.eu
meaningmakers.eu wojciechmendyka.com



https://www.linkedin.com/in/wojciechmendyka/
https://meaningmakers.eu/dla-biznesu
https://www.wojciechmendyka.com/
https://meaningmakers.eu/warsztaty-korporacyjne/

DLACZEGo TERAZ? Bo dzis nie brakuje informacji — brakuje zrozumienia

ANERS

Oc
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25+ spotkan tygodniowo, brak decyzji i

rosnace zmeczenie uwaga - to dzis jeden z
gtownych kosztow wspotpracy.

PRZELADOWANIE INFORMAC)AMI

(Zrédlto: dane Meaning Makers, 2024)

vecone D02t g R

707: ludzi deklaruje przeciagzenie

decyzjami i zaczyna odktadaé je na
pozniej lub wraca do status quo.

/\
(The Sales Collective, 2023) /
o'
NIEROZWIAZANE KONFLIKTY @ M

g S’?.’ pracownikow doswiadcza konfliktow

w pracy, ale tylko 29% czuje sie komfortowo,
by o nich otwarcie rozmawiac.

(CIPD & O.C. Tanner Institute, 2023)

(X000

2

f

BRAK JASNOSCI .ﬁ

Organizacje traca srednio Th tygodniowo na

nieefektywna komunikacje wewnatrz zespotow.
To rownowartosc prawie jednego dnia pracy na
osobe - tygodniowo.

Zrédto: Grammarly Business x Harris Poll, 2023

N

)
X\

O 0 e . . .
447 pracownikéw doéwiadcza codziennego

PALENIE | PRZECIAZENIE
<’\
stresu w pracy, a ponad S’O?f liderow

HR wskazuje wypalenie zespotow jako
najwieksze ryzyko dla organizacji w 2025 roku

OPOR PRZED zmIANA M A

Gotowosc pracownikow do wspierania

Zrédto: Gallup, State of the Global Workplace 2023

Twaj zespot nie potrzebuje wiecej

zmian spadta o S'O?f W ciggu ostatnich komunikacji

7 lat. Zmeczenie ciagta transformacja
obniza otwartosc, zaufanie i tempo

e o Potrzebuje kontr-intuicyjnej i
wdrazania nowych inicjatyw.

skutecznej komunikacji.

N

(Gartner HR Change Fatigue Survey, 2022)
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R6zne rozmowy. Ten sam jezyk - jezyk moézgu i dziatania.

Modutowe programy rozwoju kompetencji komunikacyjnych, opartych na tym, jak dziata ludzki mozg.

Wyblevz Wasz prograwm Meaning Makers:

NEURO-MEETINGS™

COMMUNICATION & COOPERATION™

NEURO-LEADERSHIP ™

CHANGE-MAKING™

Tworz spotkania, ktére zostajag w gtowie - nie w kalendarzu.
Prowadz rozmowy, ktére angazuja, zamiast meczy¢.

Rozmawiaj tak, by ludzie styszeli wiecej niz stowa.
Odzyskaj wptyw w rozmowie i buduj zaufanie w zespole.

Prowadz ludzi przez wptyw, nie przez kontrole.
Buduj bezpieczenstwo, zaangazowanie i decyzyjnosc¢.

Komunikuj i zmieniaj razem z ludzmi, nie przeciwko nim.
Prowadz ludzi przez zmiane z ciekawoscia, nie z oporem.

KAZDY Z PROGRAMOW MOZESZ 1ACZYE | ROZWIAL W ELASTYCZNE SCIEZKI DOPASOWANE Do ZESPoLU.



MEANING
MANERS

Rozne rozmowy. Ten sam jezyk - jezyk moézgu i dziatania.
Modutowe programy rozwoju kompetencji komunikacyjnych, opartych na tym, jak dziata ludzki mozg.

Wyblevz Wasz prograwm Meaning Makers:

INFLUENCE B\/ DESIGNTM Zwieksz swoj wptyw na decyzje innych w kluczowych momentach.

Projektuj rozmowy decyzyjne zamiast eskalowaé¢ argumenty i naciskac.

™ Sprzedawaj tak, jak dziata mézg - nie jak dziata proces.
NEURO'SELLING Zacznij prowadzi¢ rozmowy, ktéra zmieniaja decyzje.

S ITU A.\—l ON AL NE 6 ol A_‘—l ONSTM Negocjuj madrze. Reaguj elastycznie. Wygrywaj wspoélnie.

Wykorzystaj napiecie jako site wspétpracy, nie konfliktu.

1Y Ucz innych tak, by widzieli sens - i chcieli sie uczy¢.
TRAIN THE TRAINER Projektuj proces uczenia, ktéry buduje zaangazowanie i zapamietywanie.

KAZDY Z PROGRAMOW MOZESZ 1ACZYE | ROZWIAL W ELASTYCZNE SCIEZKI DOPASOWANE Do ZESPoLU.



ZAPLANU) Z NAMI przysztly rozwoéj Twojego zespotu

MA NERS

PRESENTATION

@ <&

COMMUNICATION

Uczestnikow warsztatow jest
zadowolonych z modutowego

procesu
oferujemy

nauczania,

ktory

LEADERSHIP CHANGE

To $rednia ocena uczestnikéw
roznych warsztatow Meaning
Makers

Uczestnikow programow
Meaning Makers polecitoby
warsztaty swoim znajomym
lub wspdtpracownikom z firmy

Zainwestuj w rozwaj,
ktéry zostaje
— nie w kalendarzu.

}Ya‘( hello@meaningmakers.eu l/

@ +48 725 133 699

http://www.meaningmakers.eu

Skontaktuj sie z nami
i zaplanuj [CIELWASL] &



mailto:hello@meaningmakers.eu
http://www.meaningmakers.eu/dla-biznesu

ZASUBSKRYBU) NEWSLETTER

. ..l SLEDZ NAS NA
- m | ' | \/>

Wojtek Mendyka

.



https://www.linkedin.com/company/meaningmakers
https://www.linkedin.com/newsletters/7381644206991282177/

	INTRO
	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7

	I. ENGE
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17: ZAANGAŻOWANIE…
	Slide 18

	II. MEMO
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21: KLĄTWA WIEDZY
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24: ???
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27: ZAPAMIĘTANIE…
	Slide 28

	III. ATTN
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34
	Slide 35
	Slide 36: PRZEMYŚL TO…
	Slide 37: ZAINTERESOWANIE…
	Slide 38

	OUTRO
	Slide 39
	Slide 40: PROWADZĄCY: WOJCIECH MENDYKA
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43
	Slide 44
	Slide 45


