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JAK NASZE ZACHOWANIE WYWIERA WPLYW NA INNYCH
| JAK ZACHOWANIE INNYCH WPLYWA NA NAS
- TECHNIKI WYWIERANIA WPLYWU

IDEA SZKOLENIA

Dla kogo? |Dla tych, ktorzy chcg uswiadomi¢ sobie i wykorzystywaé reguty wywierania wptywu
tkwigce w normach i regutach obyczajowych spoteczenstwa

Cel? Nabycie umiejetnosci stosowania narzedzi wptywu i regut wywierania wptywu w celu
ksztattowania lepszych relacji z klientami i partherami w biznesie oraz wiedzy, jakie
formy obrony mozna zastosowac, kiedy inni chcg nami manipulowaé

Metody? Kinezjologia, ¢éwiczenia pamieci i kreatywnosci, ¢wiczenia przedmiotowe, studium
przypadku, mini wykfad

Efekty? Umiejetnosci zdobyte na szkoleniu pomogg Panstwu:
» sSwiadomie wywiera¢ pozytywny wptyw poprzez swoj wyglad i zachowanie
» skutecznie bronic sie przed manipulacjg

» maksymalizowac wiasne korzysci

Whniosek? Czy wiesz, ze kazdego dnia wywierasz wptyw na innych? Jakie rezultaty przynoszg Ci
Twoje dziatania? Pozytywne - wiekszy stan konta, szacunek ludzi, nowych klientéw?
Negatywne - nieche¢, unikanie Twojej osoby, chtdéd w postawie i odpowiedzi innych:
"Dziekujemy za propozycje, ale musimy sie jeszcze zastanowi¢"?

Jesli chcesz poznac tajemnice zasad, ktére rzadzg zachowaniem ludzi zapraszam na
szkolenie.

ZAKRES SZKOLENIA

l. Czym rézni sie wywieranie wptywu od manipulacji?

II.  Wedtug jakich zasad dziatajg behawioralne narzedzia wptywu?
[ll.  Jakie intencje i zachowania kryjq sie za stowami "to jest zbyt drogie"...?

IV. Na czym polega zasada truskawek i dlaczego uproszczony sposéb myslenia nie zawsze
przynosi oczekiwanie efekty?

V. Jak dziata zasada wzajemnosci, spotecznego dowodu stusznosci?
VI. Dlaczego zaangazowanie jest wazne i jak je wykorzystaé, by uzyska¢ oczekiwane rezultaty?

VII. Jak i kiedy warto stosowac¢ "niskg pitke" i "stope w drzwiach"?
VIIl. Jakie mechanizmy uruchamia poczucie braku dostepu do tego czego pragniemy?
IX. Jak reguty wptywu wptywajg na nasze zyski?

X.  Czyiw jaki sposéb broni¢ sie przed manipulacjg?

Podany czas i zakres szkolenia sg przyktadowe. Istnieje mozliwo$¢ dostosowania ich do Paristwa potrzeb.

CZAS TRWANIA AUTOR SZKOLENIA

1 dzieh — 8 godzin Agnieszka Ochim-Kopron

KREUJEMY LIDEROW PRZYSZtOSCI !
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