Nazov kurzu: Manipulator

Podnazov: ARCHITEKTURA MYSLE: Staii sa hra¢om, nie figarkou

Svet nie je spravodlivé ihrisko. Je to Sachovnica. Otazka znie: Kto hybe tvojimi rukami?

Vicsina l'udi travi Zivot reagovanim na okolnosti. St postivani cudzimi tiZbami. Ovladas
svoje rozhodnutia? Su to tvoje napady?

Forma: kombinovana, online

Casovi dotacia: 40 hodin

Zamerané na: Osoby so zaujmom o kurz

Vstupné poziadavky: Ukoncené zakladné vzdelanie.
Hodnotenie: Sktska

Utastnici: Musia spliat’ poziadavky vzdeldvacej iniétitacie
Obsah kurzu:

e Psychologia komunikacie a rozhodovania v medzil'udskych vzt'ahoch. ( NeviditeI'né
nitky rozhodovania )

e Rozpoznévanie potrieb, motivacii a komunika¢nych Stylov partnera v rozhovore. (
Sken motivov, profilovanie partnera v komunikacii)

e Budovanie dovery, aktivne pocuvanie a vedenie konstruktivneho dialogu. (
Architektura dovery, Kotva)

e Techniky presvedcCivej a etickej komunikacie v pracovnom aj osobnom prostredi. (
jazyk vplyvu, re¢ presvied€ania)

e Zaklady vyjednavania, argumentacie a zvladania namietok. ( Bod zlomu, vyjednavacia
dynamika, rimec argumentu)

e Praca s emociami, zvladanie konfliktnych situacii a udrziavanie profesionalnych
vztahov. ( riadenie napitia, psychologia konfliktu, dynamika emocii a konfliktu)

e Rozpoznévanie manipulativnych technik a stratégie ochrany pred natlakovym
spravanim. ( Mechanika natlaku, stity proti natlaku, maskovanie skrytého vplyvu.)

o Praktické cvienia, modelové situacie a aplikécia ziskanych poznatkov do praxe.

1. Naro¢ny zakaznik pri reklamacii

Ucastnik riesi rozhovor so zdkaznikom, ktory je nespokojny, zvysenym ténom komunikuje
svoj problém a pozaduje okamzité riesenie. Cielom je zachovat pokoj, aktivne poctavat,
pomenovat’ potrebu druhej strany a navrhnat’ konstruktivne rieSenie. Modelova situacia
rozvija zvladanie emécii, vedenie dialdgu a pracu s napétim.

2. Vyjednavanie o podmienkach spoluprace

Ucastnik vedie rozhovor s obchodnym partnerom, ktory tla¢i na zniZenie ceny alebo zmenu
podmienok. Ulohou je argumentovat’ vecne, reagovat’ na namietky a zaroven udrzat’
profesionalny vztah. Cvicenie rozvija vyjednavanie, argumentaciu a schopnost’ nastavit’
hranice.



3. Konflikt v pracovnom time

Dvaja kolegovia maju rozdielny pohl'ad na rozdelenie uloh a komunikécia sa vyostruje.
Ugastnik vstupuje do situacie ako sprostredkovatel’ alebo &len timu a u¢i sa pomenovat’
problém, oddelit’ emdcie od faktov a viest’ konstruktivny rozhovor. Situdcia rozvija konflikt
manazment a budovanie profesionalnych vztahov.

4. Rozpoznanie manipulativnej komunikacie

Ugastnik sa ocitne v rozhovore, kde druha strana pouziva natlak, vyvolavanie viny alebo
nejasné formulécie na presadenie svojho zdmeru. Jeho tilohou je rozpoznat’ varovné signaly,
zachovat’ si odstup a reagovat’ asertivne bez eskalacie konfliktu. Cvicenie sluzi na rozvoj
psychologickej sebaobrany a uvedomelej reakcie.

5. Presvedciva prezentacia vlastného navrhu

Ugastnik predstavuje svoj navrh nadriadenému, klientovi alebo timu, pri¢om musi jasne
formulovat’ argumenty, reagovat’ na otazky a udrZat’ pozornost’ publika. Cielom je pdsobit
presvedcivo, ale reSpektujuco, bez natlaku a bez obranného postoja. Situacia rozvija
schopnost’ etickej presvedc¢ivej komunikacie v praxi.

Vzdelavaci vystup: Absolvent kurzu porozumie zékladnym principom l'udského
rozhodovania, komunikacie a medzil'udského vplyvu v etickom a profesiondlnom kontexte.
Ziska schopnost’ rozpoznavat’ komunikacné $tyly, potreby a motiva¢né faktory druhych l'udi.
Nauci sa budovat’ doveru, viest’ rozhovor efektivne a vyuzivat’ techniky presvedcivej, no
reSpektujliicej komunikacie. Osvoji si zaklady vyjednévania, prace s emociami a zvladania
naro¢nych situécii bez natlaku a manipulacie. Bude vediet’ identifikovat’ manipulativne
spravanie v pracovnom aj osobnom prostredi a primerane sa vo¢i nemu branit’. Absolvent
ziska praktické zruénosti vyuzitelné v kariére, obchode, time aj v kazdodennych vztahoch.

Profil absolventa:

Absolvent kurzu rozumie zdkladnym principom psycholdgie komunikacie, medzil'udského
vplyvu a rozhodovania v etickom a profesiondlnom kontexte. Dokaze identifikovat
komunikacné §tyly, potreby a motivacné faktory druhych l'udi a primerane na ne reagovat’.
Vie budovat’ doveru, viest” efektivny rozhovor, argumentovat’ a zvladat’ narocné komunikacné
situdcie bez pouzitia natlaku ¢i manipulacie. Zaroven rozpozna manipulativne spravanie a
pozna spdsoby, ako sa vo¢i nemu ucinne chranit’ v pracovnom aj osobnom zivote. Vie
pouzivat’ manipulativne techniky na kontrolu svojich vedomosti.

Lektor: Ing. Peter Durica

Cena: 450 eur
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