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DESTINATARIS

Advocats i advocades

NOMBRE D’ASSISTENTS (recomanat)

15 persones

OBJECTIUS GENERALS:

Adquirir més seguretat i fluidesa en I'Gs del catala en la practica juridica
Practicar en catala alguns dels secrets fonamentals de I'oratoria classica
Combinar-los amb técniques avancades de comunicacié moderna

OBJECTIUS ESPECIFICS:

Gestionar estratégicament els aspectes fonamentals de la marca personal
Potenciar la capacitat d’influir

Augmentar la sintonia amb els interlocutors habituals

Adquirir técniques per preparar el discurs i memoritzar-lo, amb la maxima
eficacia

Coneixer les claus d’un Us persuasiu de la veu i el gest

Treure major rendiment del temps i I’espai

Incorporar recursos per millorar la formulacié de preguntes i I’escolta

PROPOSTA DE CONTINGUTS DEL CURS:

Marca personal, la imatge de I’'orador/a

Ancoratges individuals i col-lectius
Gestio6 dels missatges clau
Elements clau de la comunicacio
- Primera impressio
- Estil de comunicaci6
- Actitud de relacié interpersonal: I’estil personal davant la tensid i les
situacions critiques
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Potenciadors de la influencia

= Models d’influéncia: persuasio, manipulacio i alleujament psicologic
= Claredat, ordre i estructura

= Expressié de sentiments

= Adaptacio i incorporacié de les expectatives de I'altre

= Enes discursives de moderacio: dialéctica positiva i tecnica TAS

= Estratégies de relacié amb els clients interns i els externs

= Capacitat de sintonitzar: tipologia d’auditoris

Preparacio del discurs

= Captacio de I'atencio

= Motivacid: Motivacié subjectiva i objectiva

= Desenvolupament de les idees

= Aplicacio practica de les figures retoriques

= Moure a l'accié (conclusio)

= Recursos per memoritzar i no haver de llegir

Actuacio

= Model racional del discurs: quan el contingut i 'argument ho son tot
= Model relacional: el poder de la relacié i la comunicacié no verbal

= Us persuasiu de la veu: vocalitzacio, articulacié, entonacio i ritme

= Gestos i actitud corporal (recomanacions)

= (Gestio de I'espai i el temps

Interrogar i escoltar

= Aspectes de comunicacio i aspectes psicologics

= Tecniques de direccid de I'entrevista’t

= Tipologia d’entrevistes i preguntes

= Blocatges mentals

= Estructura profunda i superficial de I’experiencia i del relat
= Feedback: avaluatiu i descriptiu
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METODOLOGIA:

Exposicions introductories per part del formador/a combinades amb activitats
practiques (individuals i en grups).

Amb I'ajuda del formador/a, els assistents aplicaran les técniques treballades en
I'elaboracié de discursos propis.

Filmarem amb video fragments representatius d’aquests discursos per
visualitzar-los conjuntament i extreure’'n aprenentages.

Barcelona, maig de 2014
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