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ZAAWANSOWANE NEGOCJACIJE

Jak wyprzedzic zamierzenia innych, taktyki,
czytanie z czlowieka, metody dochodzenia do celu?

Coraz czesciej przy stole negocjacyjnym spotykamy osoby, ktére sg
doskonale przeszkolone w dziedzinie negocjacji. Szanse, ze sg rownie
dobrze przygotowane jak my, albo, ze znajg od podszewki podobne
techniki s ogromne. A co jesli sg lepiej przygotowane? Sama wiedza
teoretyczna nie gwarantuje wygranej. Odpowiednia doza motywac;ji
wewnetrznej, kreatywnosci i sprytu pozwala na dobrg rozgrywke, ale
czy zbliza do sukcesu?

Zapraszamy na dwudniowy warsztat negocjacyjny na poziomie

zaawansowanym, dla osob, ktdre szukaja:

— Rozbudowanych zaje¢, ktére wzbogacg repertuar dotychczas
wykorzystywanych technik negocjacyjnych

— Nowych, nietypowych technik negocjacyjnych

— Warsztatow, ktére pogiebig ich umiejetnos¢ s$wiadomego
postrzegania catego procesu negocjacji i wywierania wptywu na
jego przebieg

— Zaje¢, podczas ktorych ,na wiasnej skorze” przekonajg sie, jakie
umiejetnosci negocjacyjne posiadajg, i w jakim kierunku powinny
sie rozwijac

Uwaga: szkolenie o silnej dawce emocji — dla os6b o mocnych
nerwach

Jesli podejmiesz wyzwanie udzialu w_warsztatach zobacz, co
mozesz zyskagé:

v Wezmiesz udziat w realnej grze negocjacyjnej, ktéra moze trwac
nawet 32 godziny*

v’ Zagrasz w gre negocjacyjna, ktérej poszczegdlne rozgrywki sa
nieprzewidywalne, jak w realnych sytuacjach

v" Poznasz techniki negocjacyjne, ktére bedziesz mogt przetestowac
w bezposredniej rozgrywce

v" Dowiesz sig, czym sg dokladnie umiejetnosci perswazyjno-
negocjacyjne, w jakim stopniu masz je rozwiniete i co mozesz
zrobi¢, zeby dalej je ksztattowac

v' Poznasz techniki odczytywania zamiaréw partnera zaréwno z
mowy ciata, jak i jego pisma

v" Dowiesz sie, jak rozpozna¢ blef w negocjacjach i jak go
zastosowagé, aby samemu nie zostac rozszyfrowanym

v' Dowiesz sie, w jaki sposéb ksztalttowa¢ swoje umiejetnosci
jezykowe iretoryczne, aby krok po kroku sterowaé rozmowag
negocjacyjng w obranym przez Ciebie kierunku

v' Znajomos$¢ technik, a umiejetno$¢ ich wykorzystywania to dwie
rézne sprawy, poznasz wiec, jak sie przyblizy¢ do ideatu, aby
~pokerowo” rozgrywaé spotkania negocjacyjne

v" Poznasz metody wychodzenia z konfliktéw w negocjacjach

*po zakonczeniu pierwszego dnia szkolenia negocjacie w
zaproponowanej grze szkoleniowej mogg trwac dalej, do poznych
godzin, a nastepnie do konca kolejnego dnia szkolenia.

Zachecam Panstwa do zapoznania sie ze szczegdlowag oferts.
W przypadku jakichkolwiek pytan prosze o kontakt telefoniczny (22)
696 80 20 lub za pomoca poczty elektronicznej szkolenia@langas.pl

Natychmiast odpowiemy na kazde pytanie! Pamietaj, ze inwestujgc
twdj czas i pienigdze w szkolenia organizowane przez Langas Group
mozesz zawsze spodziewaé sie co najmniej kilkukrotnego zwrotu z
inwestycji! Stawiamy na twoje maksymalne zadowolenie!

Z powazaniem,
Magdalena Kaczmarczyk
Kierownik Projektu

Opinie uczestnikéw zaje¢ prowadzonych przez Tomasza Piotra
Sidewicza:

,Pana Sidewicza frzeba odpowiednio trawi¢, ale efekty
spotkania sg piorunujgce” Tomasz Wodz, SAMAT POLSKA

»,Ciekawe szkolenie, dajgce duzo do mySlenia, prowadzgcy
super.”— Aleksandra Piechocka, ENEA Operator Sp. z o.0.

~Kompetentnie, interesujgco, dynamicznie, z duzym fadunkiem
emocji i mozliwo$ci samopoznania” — opinia anonimowa

~,Bardzo ciekawe szkolenie, taki eksperyment na zywym
organizmie, na pewno wigcej zostanie w gfowie niz po klasycznych
wyktadach” — opinia anonimowa

"Nigdy wczesniej nie bytam na szkoleniu prowadzonym w tak
niestandardowy, nieschematyczny sposéb' -Katarzyna Kuzma,
Tubes International Sp. z o.0.

"Oceniam szkolenie jako bardzo pozyteczne dla mojego rozwoju
osobowego. Miatem mozliwos$¢ poznania nowych aspektow
prowadzenie negocjacji na poziomie zaawansowanym" - opinia
anonimowa

"Oryginalne, otwierajgce umyst na niepoznane obszary,
pokazujgce prawde w taki sposéb aby zostata zapamigtana”
- opinia anonimowa

Ekspert: TOMASZ PIOTR SIDEWICZ

Ekspert w dziedzinie negocjacji,
perswazji i wywierania wplywu.
Trener i coach, specjalizuje sie w

podnoszeniu efektywnosci
pracownikow dziatow
handlowych i zakupowych.
Prowadzi projekty audytu

dziatdbw, audytu personalnego
oraz rekrutacji  pracownikéw
dziatéw

handlowych i zakupowych. 19 lat zycia zawodowego, w tym 18
lat to praca na wtasny rachunek wyksztaftcity w nim okreslong
postawe biznesowg, opartg o zasade — W biznesie mam tylko
to co sam wynegocjuje. Taka postawa powoduje, ze siadajgc
do negocjacyjnego stotu wie, ze nie moze popetni¢ btedow,
poniewaz szybko odczuje ich skutki na wlasnym rachunku.
Przeciez biznes to dziedzina praktyczna, ktéra rzadzi sie
wynikami, targetami i budzetami. To selektor naturalny,
decydujgcy o czyim$ by¢ albo nie by¢. To, ze ponad 90%
bankrutuje w pierwszych latach swojej dziatalnosci daje do
myslenia. Jego doswiadczenie zawodowe to przede wszystkim
wspotpraca z wieloma firmami, ktére 2z racji swojej
dziatalnosci, funkcjonujg na rynkach miedzynarodowych. Dzieki
temu poznat specyfike, prawie wszystkich krajéw europejskich,
Afryki Pin. oraz USA i Kanady. 15 lat pracy w handlu
zagranicznym oraz prowadzenie negocjacji z obcokrajowcami
nauczyly go wysokiej kultury biznesowej niezbednej w
srodowisku miedzykulturowym. Doswiadczenie zawodowe oraz
profesjonalizm Tomasza Piotra Sidewicza potwierdzone sg
licznymi referencjami od klientow, udziatem w medialnych
przedsiewzieciach oraz wspoétpracg ze $wiatem biznesu,
osrodkami naukowymi i mediami.

Langas Group

ul. Krakowskie Przedmiescie 79, 00-079 Warszawa
www.langas.pl | langas@langas.pl

Tel: (22) 696 80 20 | Fax: (22) 826 85 05
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PRAKTYCZNE SPOJRZENIE NA WELASNE UMIEJETNOSCI

NEGOCJACYJNE

— Przekonania osobiste a skuteczno$¢ w negocjacjach

— Egzamin z ,wewnetrznej gry” — Twoja droga do pozadanych
wynikow

— Jakich zmian potrzebujesz?

JAK WYKORZYSTYWAC W PRAKTYCE UMIEJETNOSCI
PERSWAZYJNO-NEGOCJACYJNE?

— Czym sg umiejetnosci psychospoteczne w negocjacjach?

— Dopasowanie manipulacji do przekazu

— Jak prowadzi¢ rozmowe perswazyjng?

— Kiedy i w jaki sposéb je wykorzystywac?

— Nigdy nie poddawaj sie — zawsze negocjuj

— Kiedy naciska¢, a kiedy ustepowa¢ w negocjacjach?

— W jakim kierunku rozwija¢ swoje kompetencje negocjacyjne?

JAK MOWIC, ABY PRZEKONAC? - RETORYKA W

NEGOCJACJACH

— Jezyk negocjacji — co méwimy i jak méwimy, a przebieg rozméw

— Jezyk ,warunkowy” — do czego moze doprowadzi¢?

— Negatywny jezyk w negocjacjach

— Co sie kryje za stowami wypowiadanymi przez drugg strone?

— W jaki sposéb rozpoczaé wymiane propozyciji?

— W jaki sposéb uzyska¢ rozsadng propozycje od partnera
negocjac;ji?

KONDYCJA INTELIGENCJI EMOCJONALNEJ W NEGOCJACJACH

- 11 KOMPONENTOW

— Wrodzone umiejetnosci, a rozwijanie umiejetnosci i wiedzy
zwigzanej z emocjami

— Samoswiadomos$é emocji — studiowanie wtasnych zachowag,
adekwatnos$¢ reakcji

— Spostrzeganie, rozpoznawanie i rozumienie emocji

— W jaki sposéb mozna zarzgdza¢ emocjami podczas negocjacji?

— Asymilacja emocji — $wiadome wykorzystywanie emocji

JAK ZBUDOWAC PRZEWAGE W NEGOCJACJACH POPRZEZ

ROZSZYFROWANIE PARTNERA ROZMOW?

— Profilowanie partnera negocjacji

— Analiza mowy ciala, gestéw i czytanie z twarzy

— Odczytywanie ukrytych informaciji

— Czy istniejg bezkarne gesty i stowa w negocjacjach? — analiza case
video

— Badanie charakteru pisma — kluczowe elementy

— Rozpoznawanie cech niebiznesowych

— Jak profilowac¢ partnera podczas negocjacji, aby zminimalizowaé
swoje ryzyko w interesach?

JAK ROZPOZNAWAC BLEF | JAK BLEFOWAC, ZEBY NIE BYC

ROZPOZNANYM?

— Czym jest blef w negocjacjach?

— Po czym rozpoznac¢ blefujgcego partnera negocjacji i co zrobi¢ z
rozpoznanym zjawiskiem?

— Jakie sg sposoby blefowania?

CHWYTY NEGOCJACYJNE - JAK ROZSADNIE | W JAKI SPOSOB

WYKORZYSTYWAC TECHNIKI NEGOCJACYJNE?

—  Czym jest perfidna manipulacja, jak jest wykorzystywana i jak
stosowaé odpowiednie zagrywki?

—  Techniki negocjacyjne w rekach negocjatoréow — praktyczne
zaleznos$ci pomiedzy umiejetnosciami postugiwania sie
mozliwosciami zastosowania (BATNA), a znajomoscig technik

5 SPOSOBOW WYCHODZENIA Z KONFLIKTU
W NEGOCJACJACH
— Dlaczego negocjacje prowadzi sie zazwyczaj
dopiero w sytuacji konfliktu?
— Analiza sytuacji konfliktowej
— Metody radzenia sobie z konfliktem/impasem

JAK STWORZYC | ZGRAC SKUTECZNY ZESPOL
NEGOCJACYJNY? - NEGOCJACJE
WIELOOSOBOWE/GRUPOWE

— Jakie atrybuty powinien posiadac zespot

negocjatorow?

— Jakie role wyznaczy¢? Jak zaplanowaé rozgrywke?
— Indywidualne role czionkéw zespotu negocjacyjnego
—  Techniki i triki zespotéw negocjacyjnych

METODOLOGIA

Narzedziem stuzgcym rozwojowi Twoich kompetencji na
szkoleniu jest przygotowana gra negocjacyjna. Celem gry
jest  zdobycie/wynegocjowanie przez Ciebie jak
najwiekszej ilosci punktéw. Gra sprawdza wszelkie
mozliwe obszary rozwoju uczestnikow w zakresie
negocjacji, od czytania i rozumienia umow, ktére sie
zawiera, przez egzekwowanie swoich praw,
komunikowanie swoich stanowisk, po zaawansowane
negocjowanie zawierajgce w sobie duzg dawke
prawdziwych ludzkich emocji. Poziom zaawansowany
przygotowany zostat z myslg o osobach, ktére lubig
wyzwania, panujg nad swoimi emocjami, i sg gotowe
negocjowac.

AGENDA

27 wrzesnia 2012 r.

09.30 — 10.00 rejestracja

10.00 — 12.00 SESJA PIERWSZA
12.00 — 12.15 przerwa na kawe, herbate
12.15 - 14.00 SESJA DRUGA

14.00 — 14.45 obiad

14.45 - 16.30 SESJA TRZECIA

16.30 — 16.45 przerwa na kawe, herbate
16.45 — 18.30 SESJA TRZECIA

28 wrzesnia 2012 r.

08.30 — 09.00 rejestracja

09.00 — 10.45 SESJA PIERWSZA
10.45 — 11.00 przerwa na kawe, herbate
11.00 — 13.00 SESJA DRUGA

13.00 — 13.45 obiad

13.45 - 16.00 SESJA TRZECIA
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Wypeitnij formularz zgtoszeniowy
i przeslij na numer fax: (22) 826 85 05

ZAAWANSOWANE NEGOCJACJE

Jak wyprzedzi¢ zamierzenia innych, taktyki,
czytanie z cztowieka, metody dochodzenia do celu?

27 — 28 wrzesnia 2012 r.
WARSZAWA

wysytajac zgtoszenie
do 10.09.2012r.

oszczedzasz 400 PLN -

[] zgtoszenie do 10. 09. 2012r. 2276 PLN 1 870 PLN netto

] zgtoszenie od 11. 09. 2012r. 2 270 PLN netto

Cena zawiera:

e uczestnictwo w szkoleniu dla jednej osoby, materiaty
szkoleniowe, certyfikat
e obiady, poczestunek podczas przerw

* cena nie zawiera noclegu

Sposéb ptatnosci

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest przestanie do
organizatora zgtoszenia oraz dokonanie wptaty przed
rozpoczeciem szkolenia na konto Langas Group

Kredyt Bank S.A. Nr R-ku:

89 15001126 121120108277 0000

NIP: 532-159-55-77

Potwierdzenie zgtoszenia

Po otrzymaniu formularza zgtoszeniowego przeslemy Panstwu
potwierdzenie uczestnictwa w szkoleniu na adres e-mail
wskazany w formularzu.

Langas Group zastrzega sobie prawo do zmiany hotelu,
w ktéorym odbedzie sie spotkanie (w obrebie tego samego
miasta).

@

langas@langas.pl Tel.: (22) 696 80 20
Fax.: (22) 826 85 05

Firma

Adres

Imie i nazwisko (1)

Stanowisko

Imie i nazwisko (2)

Stanowisko

Osoba do kontaktu (przed szkoleniem otrzyma na adres
e-mail informacje o szkoleniu)

Stanowisko

e-mail

Telefon/Fax

[ Tak, wyrazam zgode na przesytanie ofert drogg elektroniczng

Faktura

(| Oswiadczamy, ze jesteSmy ptatnikami VAT nasz nr
NIP:
Upowazniamy firme Langas Group do wystawienia
faktury VAT bez naszego podpisu.

(| Oswiadczamy, ze nie jesteSmy ptatnikami VAT

W przypadku wycofania zgtoszenia w terminie pdzniejszym niz 14
dni przed seminarium, uczestnik zostanie obcigzony kosztem
w wysokosci 50% wartosci zamdwienia. Wycofanie zgtoszenia w
terminie pdzniejszym niz 7 dni przed rozpoczeciem szkolenia nie
zwalnia uczestnika z obowigzku zaptaty 100 % wartosci
zamowienia. Odwotanie zgtoszenia musi by¢ dokonane w formie
pisemnej. Mozliwe jest zgtoszenie zastepstwa uczestnika inng
osobg. Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany trenera z
przyczyn niezaleznych od organizatora.

Oswiadczam, ze jestem upowazniony (-na) przez firme do podpisania
formularza.

podpis data i pieczec

JUZ DZIS CZEKAMY NA PANSTWA ZGLOSZENIE



