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ABSTRAKT
PSYCHOLOGICZNE WYMIARY BIZNESU DLA INZYNIEROW (30h)

Leszek Mellibruda, Dr n.hum.
Active Business Mind Psychologia biznesu

1. Czy biznes jest dla kazdej osoby?

a. Najczestsze motywy zarabiania pienigdzy, czyli jak bardzo wstydzisz si¢ bogactwa

b. Najwazniejsze modele zarabiania pieniedzy, czyli gdzie si¢ lepiej czujesz — w realu czy
$wiecie wirtualnym

c. Najczestsze btedy w robieniu pieniedzy, czyli jak dzisiaj zarzadzasz wiasnymi finansami

2. Co robi¢ aby ponies¢ gwarantowang porazke w biznesie

a. Typowe nastawienia i sposoby myslenia sprzyjajace myleniu sukcesu z porazka i
porazki z sukcesem

b. 300 lat waznosci btedu Bernoulliego - Postawy wobec ryzyka — w biznesie 1 poza nim

c. 10 Przykazan Mefista, czyli gwarantowane narzedzia porazki w biznesie

3. Postawy wobec pienigdzy wyznacznikiem wiasnego stosunku wobec biznesu

a. Samoocena i cechy osobowosci a postawy wobec pieni¢dzy

b. Ple¢, wiek, stan cywilny i miejsce zamieszkania a stosunek do pienigdzy

c. Trzy dominujace postawy — sprawdz, ktora w tobie przewaza

4. Internet Small Business Models

a. 10 najwazniejszych trendow w e-commerce w 2018 r.

b. 7 topowych sposobdw zarabiania pieniedzy w sieci — 2019 r (News Website; sklep
internetowy, Blog; Sprzedaz zdje¢ /Stock Pictures/; Gornictwo kryptowaluty;
Konsultacje on-line; Projektowanie aplikacji)

c. Inne metody zarabiania w internecie

5. Profesjonalizm w biznesie — na malg i duza skalg

a. Misja wizja strategia — 1 po co to wszystko

b. Obecnos$¢ w $wiecie wirtualnym a biznes

c. Small biznes 1 la grande entreprise — roznice i podobienstwa

6. Nowe spojrzenia na biznes

a. Strategie czerwonego i btekitnego oceanu

b. Jak Bloomberg wygrat na wspotpracy z informatykami

c. Schemat 6 drég przeksztalcania granic rynkowych wg. W.Chan Kima

7. New Business — nowe myslenie o biznesie (koncepcja Tomy Petersa)

a. Na czym polega wylewanie asfaltem krowich $ciezek w biznesie

b. 3 bezuzyteczne pewniki biznesu (strategiczne planowanie, jako$¢ 1 utrzymywanie
przewagi konkurencyjnej) i czym je zastepujemy dzisiaj 1 bedziemy jutro

c. Nowy zawod — New Business Manager

8. Dlaczego kupujemy, czyli motywy postaw konsumenckich
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a. KUPANNY, czyli 6 Podstawowych i uniwersalnych powodow robienia zakupow
b. Czynniki ksztattujgce postawy konsumenckie wobec marki
c. Liczby i decyzje ekonomiczne — ceny jako stowa i punkt odniesienia decyzyjnego
9. Tajemnice marketingu
a. PR, Marketing i Reklama — réznice i podobienstwa
b. Psychologia biznesu w reklamie — psychoskrypty, eye- tracking i1 inne narzedzia wptywu
c. Czy bodzce podprogowe silniej dziatajg od marketingu szeptanego
10. ,,Ostroznie, potgtowki sg wszedzie” — Sekrety sukcesu skandynawskiego biznesu
a. Manifest Wikingdw Steve Strida i Claes Andreassona
b. 4 zasady wspotczesnych Wikingéw w biznesie (Odwaga, poczucie humoru i in.)
c. Wtapiaj si¢ w otoczenie przez wyrdznianie si¢ — kreatywna podr6éz wodki Absolut do
USA
11. M6zg na zakupach
a. Mozg kobiety i mozg matki na zakupach — dlaczego macierzynstwo wzmaga pewne
funkcje mézgu konsumentki
b. Mobzg na zakupach — rola opakowania (schemat efektywnos$ci opakowania)
c. Mozg na zakupach — alejka sklepowa (czego unika mozg podczas wizyty w sklepie)
12. Negocjacje biznesowe cz.1 — zasady 1 podejscia
a. Ile w naszym pozaracjonalnym mysleniu o negocjacjach pokutuje postaw z XVII aile z
XVI wieku (strategie pierwszych negocjatorow — Francois de. Calliers, 1717 r. 1 Erazm z
Rotterdamu, 1530 r.)
b. Przygotowanie do negocjacji — fazy, etapy i czynnosci
c. Zasady postugiwania si¢ technikami i narzedziami negocjacji
13. Negocjacje biznesowe cz. 2 — narzedzia i techniki
a. Rozmowa handlowa, targowanie, czyli gdzie zaczynajg si¢ profesjonalne negocjacje
b. Konflikt i sytuacje trudne w negocjacjach (Technika BATNA i Technika GRITT)
c. Narzedzia negocjacji w fazie otwarcia oraz techniki zamykania negocjacji
14. Wprowadzanie zmian jako proces rozwoju biznesu
a. Psychologiczne procesy zwigzane z mys$leniem o zmianie — koncepcje, zasady, praktyka
b. Grupowe i indywidualne zrédta oporu przed zmiang — typologia ,,opornikow” w zespole
c. Zasady skutecznego wdrazania zmian
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