Wywieranie wptywu | sztuka przekonywania

Wiekszosci ludzi wydaje sie, ze to czy o0siggng swoje cele i sukces jest w wiekszosci zalezne
od innych. To szef decyduje czy dac¢ nam podwyzke, czy nie. To Klient decyduje jaki produkt, czy

ustuge chce kupic. To ekspert z telewizji ma racje w danym temacie, poniewaz jest wtasnie
ekspertem. Poprzez tego typu podejscie nabieramy przekonania, ze nasz sukces, racja,
szczescie zalezy od innych ludzi. W mniejszym stopniu od nas. To szkolenie ma ambicje, aby
zmienic Twoje przekonania w tym obszarze. Wykaze, ze masz wiekszy wptyw na to, aby naktonic
ludzi do Twoich racji i Twojego punktu widzenia.

Osiggniesz to poprzez znane w psychologii spotecznej techniki wywierania wptywu. Poznasz
jezyk tagodnej perswazji. Zrozumiesz czym rozni sie do siebie manipulacja i wywieranie
wptywu. Sam tez obronisz sie przed manipulacja dzieki wiedzy na temat najczestszych taktyk
manipulacyjnych. Zyskasz wieksza pewnoscC siebie w relacjach zawodowych i prywatnych. |

przede wszystkim Twoje dziatania stang sie bardziej skuteczne i efektywne.

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu ?

Zrozumie réznice pomiedzy wywieraniem wptywu a manipulacja

A
Uswiadomi sobie swoj wiekszy wptyw na ksztattowanie swojego otoczenia i osiggania przez siebie & N
pozadanych celow Cenag: “‘T, ‘\ }l :
9 . \
Zdobedzie Umiel i . : N : : ) - P\ N
edzie umiejetnosc zastosowania technik wywierania wptywu w sytuacjach prywatnych i zawodowych 1600 pln netto / 2 dnl / 0S ‘

w dobrej intencji

Pozna najczestsze taktyki manipulacyjne i zdobedzie narzedzia, aby sie przed nimi obroni¢

Dowiesiejakimtypemosobowoscijestijakimadominujgcysystemreprezentacji

Zdobedzie umiejetnosc dostosowania argumentacji do potrzeb drugiej strony

”

GtOWNE KORZYSCI

Zdobedzie umiejetnosc radzenia sobie ze swoimi emocjami w sytuacjach, gdy poczuje sie manipulowany

oraz przejdzie trening zachowan asertywnych




1 Wywieranie wptywu, perswazja czy V. Rola st6w, zwrotéw i przekonan w wywieraniu wptywu
manipulaga Stowa, zwroty i wyrazenia oraz jezyk ciata w przekonywaniu do swoich racji

Gra symulacyjna — wprowadzenie do tematu Dobor argumentacji w zaleznosci od rozmowcy
Zdefiniowanie pojeé Jezyk korzysci i straty wykorzystywany w perswazji
Przyktady manipulacji w éwiecie biznesu Presupozycje, implikacje i inne narzedzia hipnotyczne w jezyku perswazji
Wywieranie wptywu — kiedy wywieram wptyw a kiedy manipuluje ? Rola miejsca, doboru otoczenia na wywarcie wptywu

Rola etyki w wywieraniu wptywu — kryteria etyczne Rola przekonan i petle ograniczajgce oraz wspierajace

Wywieranie wptywu jako kompetencja mozliwa do zdefiniowania w organizacjach VI. Waga dostosowania sie w wywieraniu wptywu

11. Prawa wywieranie wptywu spotecznego wg Roberta B Cialdini Aktywne stuchanie na 3 poziomie — stysze, czuje, widze

Prawo autorytetu — charakterystyka, przyktady Odzwierciedlenie i parafraza

Prawo kontrastu — charakterystyka, przyktady Zadawanie dobrych pytan

Prawo wzajemnosci — charakterystyka, przyktady Empatia i otwartosc na rozmowce
Prawao sympatii i lubienia — charakterystyka, przyktady Unikanie wydawania osgdow, opinii

Prawo pozytywnych skojarzen — charakterystyka, przyktady

Prawo konsekwengji — charakterystyka, przuktady VII. Typy osobowosci i metaprogramy a wywieranie wptywu
Prawo ograniczonej ilodci — charakterystyka, przyktady Autodiagnoza — kolory osobowosci
Prawo konformizmu — charakterystyka, przyktady Analiza mocnych stron ' ryzyk danego stylu
Nl Techniki manipulagji - rodzaje i sposoby Analiza S.Zans, I Zagm%en it kaZdego, St . L
Jak wywierac¢ wptyw i argumentowac w zaleznosci od stylu osobowosci?
przeciwdziatania Co dziata a co nie dziata na dany styl?
Intencje manipulujgcego — umiejetnosc ich odczytywania Trening argumentacji w zaleznosci od stylu osobowosci
Atak personalny — jak demaskowac i sie obronic Typologia Klientéw w oparciu o metaprogramy
Polityka czynow dokonanych — jak demaskowac i sig obroni¢ Jak wykorzystac¢ metaprogramy w przygotowaniu prezentacji, ofert, rozmoéw handlowych, negocjacji

Nagroda w raju — jak demaskowac i sig obroni¢

Zdechta ryba — jak demaskowad i sig obronic VIII. Asertywnos¢ jako element wywierania wptywu na zachowania swoje i innych

Szereg innych technik manipulacyjnych Mapa zachowan asertywnych

. ., . . . . , Komunikat ,Ja”
1V. Umiejetnos¢ dostosowania sie oraz odczytywania systemu postrzegania rzeczywistosci

Znaczenie dostrojenia sie do ,mapy” drugiej osoby

Asertywna odmowa

Asertywne wyrazanie prosb

Roéznice w percepcji rzeczywistosci ) o )
P Pel J Technika stawiania granic

Wzrokowcy — cechy charakterystyczne oraz jak sie dostosowac )
] Asertywna reakcja na krytyke

Stuchowcy — cechy charakterystyczne oraz jak sie dostosowac

Kinestetycy — cechy charakterystyczne oraz jak sie dostosowac

Stowa, zwroty, zachowania charakterystyczne dla kazdego rodzaju percepcji

Test diagnostyczny — jakim typem jestes?
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