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Perswazja i manipulacja w biznesie

Marcin Krukar



Roznice i cechy wspolne

1. Rdznica w intencji:
A A

korzysc
Korzy sci

i7as _zas

2. Jawnosc¢ / niejawnosc,

3. Swiadomo$é¢ / nieswiadomosé
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@Q@% ¢ Techniki wptywu spotecznego Roberta Cialdini

REGULA KONTRASTU
REGULA WZAJEMNOSCI
ZAANGAZOWANIE | KONSEKWENCIJA
SPOLECZNY DOWOD StUSZNOSCI
LUBIENIE | SYMPATIA
AUTORYTET
NIEDOSTEPNOSC



,ﬁ%‘, E o . .
€83 : Mate stowa o wielkiej wadze

... czyli perswazja w jezyku:

Jezyk korzysci
Uzycie ,ale”
Uzycie ,nie”
Podstawy NLP:

- Czytanie w myslach:

B w N

- Zatozenia

- Pozorny wybor
- 3 fakty

- Cytat

Ralph Harrison, krol przedstawicieli handlowych
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1. Cecha — Zaleta — Korzys¢

C=2> Z =2 K

2. Przekonywanie w 5 minut

e Opis problemu

e Nasze rozwigzanie

e Korzysci

e Opis szczegdtow rozwigzania
e Kolejne kroki
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Negocjacje w biznesie.

Marcin Krukar



x&%ﬁ% Cwiczenie , Koétko — trojkat”
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Nastawienie do konfliktu
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Przyczyny i rodzaje konfliktow

Narzucenie Konsensus
o
iy
Lu ]
= Kompromis
F_
o
Ll
o
< Odwlekanie Ulegtosc

INTERESY DRUGIE] STRONY
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€89 : Przygotowanie do negocjacji
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Interesy

Stanowisko

Cel (e)

BATNA

Strategia

Styl negocjacyjny
Zespot negocjacyjny
Techniki negocjacyjne

© 0 N O U A WN R

Pierwsza propozycja
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STANOWISKO

STOSUNEK DO

tatwo je zmieniaj

Okop sie na nim

I 'ubuskt':
STYL RZECZOWY
STYL MIEKKI STYL TWARDY
(KOOPERACYIJNY)
UCZESTNICY S3 przyjaciotmi S3 przeciwnikami Rozwigzujg problem
Porozumienie — Zwyciestwo — Madry wynik osiggniety efektywnie i
CEL upieraj sie przy upieraj sie przy polubownie — upieraj sie przy
porozumieniu swoim stanowisku stosowaniu obiektywnych kryteriow
, Zadaj ustepstw, jako
. Ustepuj, by ,
SPOSOB , ) warunkow . .
pielegnowac , Oddziel ludzi od problemu
POSTEPOWANIA _ wzajemnych
stosunki )
stosunkéw

Skoncentruj sie na interesach, a nie
stanowiskach

Miekki Tward Miekki
LUDZI & warey ®
STOSUNEK DO
Miekki Twardy Twardy
PROBLEMU
ZAUFANIE Ufaj innym Nie ufaj innym Postepuj niezaleznie od zaufania




Najpopularniejsze techniki negocjacyjne

Pozorny wybor

Dobry i zty policjant
Zdechta ryba

Inspektor Colombo
Krakowski targ

Nagroda w raju

Zbyt niskie kompetencje
Podrzucone papiery
Przeszkadzanie

Pusty portfel

Przepuszczanie
zdechtych krow.

Taktyka zwigzanych rak.
Probny balon.
Smieszne pieniadze.
Salami.

Optyk z Brooklynu.
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€89 : Przebieg procesu negocjacji
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Powitanie i wprowadzenie

Cel spotkania

Prezentacja stanowisk

Pierwsze propozycje i kontrpropozycje
Podziat na obszary negocjacyjne
Negocjacje wtasciwe

Protokot ponegocjacyjny

0 N O Uk WwWwhE

Podsumowanie i pozeghanie
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Pytania? LA RE
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Marcin Krukar
marcin.krukar@neraida.pl
tel.: 694 35 45 05




