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  ΠΕΙΣΤΙΚΉ ΣΕ ΚΆΘΕ ΚΑΤΆΣΤΑΣΗ




  •Πρόβλημα; Ποιες τεχνικές και στρατηγικές θα πρέπει να εφαρμοστούν για να κερδίσουν έναν υποψήφιο, μια ομάδα ή ένα ακροατήριο μέσα σε λίγα λεπτά;




  •Χρησιμότητα; Η επιρροή χωρίς χειραγώγηση είναι μια συγκεκριμένη τέχνη και ένα αδιαμφισβήτητο πλεονέκτημα στον επαγγελματικό κόσμο αλλά και στην καθημερινή ζωή.




  •Επαγγελματικό πλαίσιο ? Διαπραγμάτευση, συμμετοχή σε έργα, διαχείριση συγκρούσεων, αναζήτηση εργασίας, αίτηση δανείου, επαγγελματικές σχέσεις.




  •ΣΥΧΝΈΣ ΕΡΩΤΉΣΕΙΣ ?




  °Ποια είναι τα βασικά στοιχεία για ένα επιτυχημένο επιχείρημα;




  °Πώς πρέπει να ενεργήσω για να αποφύγω να θεωρηθώ ως χειραγωγός;




  °Ποια στάση πρέπει να υιοθετώ όταν επιχειρηματολογώ;




  °Ποια είναι Η ασταμάτητη τεχνική για να πείσετε κάποιον;




  °Πόσο καιρό θα μου πάρει να μάθω να πείθω;




  °Ποιες είναι οι παγίδες που πρέπει να αποφύγω αν θέλω να πείσω κάποιον;




  °Δεν έχω καταφέρει να πείσω τον συνομιλητή μου, ­πρέπει να τα παρατήσω;




  °Τι είδους επιχειρήματα μπορώ να χρησιμοποιήσω;




  Περνάμε τη ζωή μας προσπαθώντας να πείσουμε τους άλλους. Από το δυναμικό νεαρό στέλεχος που προσπαθεί να πάρει αύξηση, μέχρι τον γονέα που προσπαθεί να τακτοποιήσει το δωμάτιο του παιδιού του, μέχρι τον φρεσκοαποφοιτημένο φοιτητή που προσπαθεί να βρει δουλειά στην εταιρεία που θέλει, η καθημερινή ζωή είναι γεμάτη από καταστάσεις στις οποίες η καλή επιχειρηματολογία είναι απαραίτητη. Η γνώση του τρόπου χειρισμού αυτού του εργαλείου με δεξιότητα και ηθική μπορεί να αποτελέσει σημαντικό πλεονέκτημα τόσο στην επαγγελματική όσο και στην προσωπική ζωή.




  Ωστόσο, ενώ για κάποιους ανθρώπους η πειθώ είναι δεύτερη φύση – θα νοίκιαζαν τα οφέλη ενός καταψύκτη σε Εσκιμώους! -Για άλλους, το να πάρουν ένα ποτήρι νερό σε ένα μπαρ στη μέση της ερήμου είναι αδύνατο. Υπάρχουν όμως κάποιες βασικές αρχές που θα σας βοηθήσουν να υποστηρίξετε αυτό που θέλετε. Αυτά τα βασικά στοιχεία περιλαμβάνουν τόσο δεξιότητες όσο και συμπεριφορές. Ο λεπτός συνδυασμός αυτών των δύο πυλώνων σχέσεων θα σας δώσει ένα σημαντικό πλεονέκτημα σε κάθε κατάσταση όπου θέλετε να κερδίσετε ένα άτομο, μια ομάδα ή ένα κοινό.




  Μέσα σε 50 λεπτά, ανακαλύψτε όλα τα κόλπα για να καλλιεργήσετε την άνεση και τη ρευστότητα του λόγου σας, ώστε να πείθετε, σε οποιαδήποτε κατάσταση. Ετοιμαστείτε να αφήσετε τον Steve Jobs (ιδρυτή της Apple και σπουδαίο Αμερικανό ομιλητή, 1955-2011) μέσα σας να εκφραστεί!




  ΤΑ ΒΑΣΙΚΆ ΤΗΣ ΠΕΙΣΤΙΚΉΣ ΟΜΙΛΊΑΣ




  ΜΕΡΙΚΈΣ ΒΑΣΙΚΈΣ ΈΝΝΟΙΕΣ




  Πείσμα έναντι χειραγώγησης




  Ένας από τους εγγενείς κινδύνους της πειστικής επιχειρηματολογίας είναι η λεπτή γραμμή της με τη χειραγώγηση. Αν αυτή η σκέψη σας έχει ήδη περάσει από το μυαλό, είναι ένα καλό σημάδι ότι αναρωτιέστε για κάποια μορφή ηθικής σε αυτή την άσκηση. Πού είναι τα όρια και των δύο; Πόσο εύκολο είναι να γλιστρήσετε στη χειραγώγηση, και αν ναι, πώς προφυλάσσεστε από αυτήν; Από τον ίδιο τους τον ορισμό, οι δύο αυτοί όροι παραμένουν δυνητικά δύσκολο να διακριθούν μεταξύ τους.




  •Πείσουμε: να πείσουμε κάποιον να υιοθετήσει τη γνώμη μας χρησιμοποιώντας συναισθήματα.




  •Χειραγωγήστε: να κατευθύνετε κάποιον με ύπουλο τρόπο, να τον επηρεάζετε όπως θέλετε.
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        ΝΑ ΣΗΜΕΙΩΘΕΊ

      


    




    Η πειθώ και η πειθώ αποτελούν μέρος της επιχειρηματολογίας. Η πειθώ περιλαμβάνει συναισθήματα, ενώ η πειθώ περιλαμβάνει τη λογική, την ανάλυση και την κριτική σκέψη. Για να επιχειρηματολογήσετε αποτελεσματικά, θα πρέπει να χρησιμοποιούνται παράλληλα και οι δύο προσεγγίσεις.


  




  Υπάρχει, ωστόσο, μια πτυχή που κάνει όλη τη διαφορά: ο στόχος που επιδιώκεται. Στη χειραγώγηση, ο στόχος είναι να ελιχθεί ένα άτομο χωρίς να το συνειδητοποιήσει, προς το αποκλειστικό συμφέρον του χειραγωγού. Αντίθετα, η πειστική επιχειρηματολογία σημαίνει, ενδεχομένως, και αντεπιχειρήματα. Στη συνέχεια, πρόκειται για μια συζήτηση ιδεών, όπου ο καθένας από τους ηθοποιούς έχει τα χαρτιά στα χέρια του για να πείσει τον άλλον για την εγκυρότητα της γνώμης του, αν τα παίξει καλά.




  Οι τεχνικές για αυτούς τους δύο τρόπους επικοινωνίας είναι πολύ παρόμοιες, αν όχι πανομοιότυπες, καθώς περιλαμβάνουν τα ίδια εργαλεία. Το σημαντικό είναι πώς τα χρησιμοποιείτε. Ας πάρουμε την εικόνα ενός μαχαιριού για να καταδείξουμε αυτό το σημείο: αν δώσετε αυτό το αιχμηρό εργαλείο σε έναν σεφ σταρ, θα σας μαγειρέψει ένα υπέροχο γεύμα- βάλτε το όμως στα χέρια ενός ψυχοπαθή… και να είστε προετοιμασμένοι να τρέξετε να σωθείτε. Αυτό που διαφέρει εδώ είναι οι στόχοι.
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