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Tomasz Piotr Sidewicz

o Pana Sidewicza trzeba
adpowiednio trawid,
ale efekty spotkania

sg piorunujgce™
Tomasz Wadz

SAMAT POLSKA

- W jaki sposob doskonalic swoja kondycie
komunikacyjng w relacjach biznesowych?

- W jaki sposdb odrdzniac komunikacjg, wphyw
spaleczny, perswazje, negocjacje?

-Jak wykorzystywac elementy inteligenci
Emt}cjonmnEj spoleczneg], wywierania wplywu,
perswazji w biznesie?

Jak ﬂu....,rﬁ.:ac‘ prae widywat zachow
partnera rozmow i nie dokonywac bledne|
interpretacji?

Jak i kiedy stosowac stowa klucze, aby
przekonac tych na NIE, aby byli na TAK?

-Jakie emocje pozytywne | negatywne pojawiajg
sie | jak na nie reagowadc?

- Maksimum emaoacjonalnej komunikacji — do czego
prowadza najsilniejsze rozgrywki perswazyjne?

-Jaka wiedza o Tobie pozwala Twojemu rozmowey
wywrzet na Ciebie wpiyw?
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SZTUKA PERSWAZJI [ WYWIERANIA WPLYWU
W KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ W BIZNESIE

POZIOM ZAAWANSOWANY

Szanowni Panstwo,

z lingwistycznego punktu widzenia kazda forma wymiany znakéw oraz
dzwiekdéw to forma wywierania wptywu na innych. Z psychologicznego
punktu widzenia caty czas manipulujemy innymi. Robimy to po to, aby
przezy¢ jak najlepiej. Perswazja poza sztukg naktaniania kogo$ do
wlasnych racji to takze jedna z metod skutecznych negocjacji,
pozwalajgca dojs¢ do porozumienia.

Co zyskasz i co Cie czeka podczas dwoch intensywnych dni?:

1.

Wezmiesz udziat w realnych sytuacjach (bez odtwarzania scenek,
a wiec wchodzenia w aktorskie role, ktére z racji braku lub
nadmiaru posiadanych atrybutéw mogag byé zbyt abstrakcyjne do
prawidtowego wykonania).

Wezmiesz udziat w grze, gdzie wszystko dzieje sie naprawde.
Emocje generowane po jednej stronie stotu przektadajg sie na
emocje po drugiej stronie stotu.

Sprawdzisz swoje umiejetnosci zaréwno w taktykach (krétkie
posuniecia), jak rowniez w dtuzszych strategiach, ktére majg Cie
zaprowadzi¢ do okreslonego wczesniej celu (gra sktada sie z tur,
co pozwoli zaobserwowac i przeanalizowa¢ swoje ruchy).

Ciggtos¢ gry pozwala uczestnikom wygenerowaé korzysci na
przysztos¢, bez koniecznosci myslenia wylgcznie w kategoriach
doraznych (jak to ma miejsce w standardowych scenkach).
Wieloturowos¢ gry pozwoli przyjrze¢ sie swoim kompetencjom
komunikacyjnym i umiejetno$ciom oddziatywania na innych.
Komunikacja z jednym partherem moze mie¢ duzy wptyw na
relacie z nastepnym. Mozna na wiasnej skorze doswiadczyc
konsekwencji swoich decyzji i ich skutkow.

Poprzez prowadzony arkusz ewaluacji w trakcie gry, przesledzisz
swoje wyniki i zobaczysz zaleznosci oraz skutecznosé¢ podjetych
przez siebie krokow, jak réwniez ocenisz swoje kompetencje w
komunikacji interpersonalne;.

Toczaca sie gra pozwala nie tylko na zobaczenie swoich
umiejetnosci w szerszym spektrum sytuacji, ale daje mozliwosc
uczenia sie na wiasnych btedach, popetnianych w trakcie kolejnych
tur. Blyskawiczna informacja zwrotna stanowi najbardziej
obiektywne zrédto informacji o swojej skutecznosci.

Szkolenie wymaga od uczestnikdw kreatywnosci, zaangazowania i
dziatania. Bierna postawa uczestnika uniemozliwia mu poznanie
siebie oraz swoich obszaréw dalszego rozwoju. Innymi stowy —
samo przyglgdanie sie jak inni ¢wiczg nie gwarantuje trwatego
przyswojenia umiejetno$ci miekkich. Pozwala jedynie opanowac
dane zagadnienie teoretycznie a nie praktycznie.

Kazdy uczestnik, ktéry zaangazowat si¢ w gre i starat sie na 100%
swoich mozliwosci wychodzi z gry bogatszy o doswiadczenie
praktyczne przekladajgce sie na opanowang przynajmniej jedng
technike, z obiektywng informacjg zwrotng na swdj temat a nie
dang mu ex katedra przez trenera.

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

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

maksymalne zadowolenie!

Z powazaniem,
Barbara Zielinska
Kierownik Projektu

Ekspert: TOMASZ PIOTR SIDEWICZ

Ekspert w dziedzinie negocjaciji,
perswazji i wywierania wptywu.
Trener i coach, specjalizuje sie

w podnoszeniu efektywnosci
pracownikéw dziatéw
handlowych i zakupowych.
Prowadzi projekty audytu

dziatéw, audytu personalnego
oraz rekrutacji pracownikow
dziatow

handlowych i zakupowych. 19 lat zycia zawodowego, w tym 18
lat to praca na witasny rachunek wyksztatcity w nim okreslong
postawe biznesowa, opartg o zasade — W biznesie mam tylko
to co sam wynegocjuje. Taka postawa powoduje, ze siadajgc
do negocjacyjnego stotu wie, ze nie moze popetni¢ bteddw,
poniewaz szybko odczuje ich skutki na wlasnym rachunku.
Przeciez biznes to dziedzina praktyczna, ktdra rzadzi sie
wynikami, targetami i budzetami. To selektor naturalny,
decydujacy 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 z racji swojej
dziatalnosci, funkcjonujg na rynkach miedzynarodowych.
Dzieki temu poznat specyfike, prawie wszystkich krajow
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 wspéipracg ze Swiatem
biznesu, osrodkami naukowymi i mediami.

Metodologia:

SZKOLENIE MA CHARAKTER ZADANIOWY. Szkolenie
oparte o prawdziwg gre perswazyjng. Odbiorcami szkolenia sg
przede wszystkim menedzerowie $wiadomi zaréwno zyciowo,
jak i biznesowo, z wiedzg o komunikacji, perswazji oraz
wplywie spotecznym na poziomie $rednio-zaawansowanym.
Szkolenie kierujemy  do 0s6b nastawionych na
samodoskonalenie,  proaktywno$¢, o silnej motywadiji
wewnetrznej do poznania swoich obszardéw rozwoju. Udziat w
grze/szkoleniu i rozwoj wiasnych kompetencji zmusza do
opuszczenia swojej strefy komfortu psychicznego. Gra zawiera
w sobie olbrzymig dawke prawdziwych emocji oraz adrenaliny.
Szkolenie  pozbawione jest charakteru wyktadowego/
scenkowego! Trener w grze nie unika interakcji z graczami.
Daje to graczom mozliwos¢ sprawdzenia swoich umiejetnosci
wzgledem trenera.

Szkolenie skierowane do:

— Prezesoéw

— Menedzerdéw zarzadzajgcych

— Menedzerow zespotdw i kierownikow departamentéw
— Dyrektoréw HR
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PROGRAM

OD CZEGO ZALEZY UMIEJETNOSC
SKUTECZNEGO KOMUNIKOWANIA SIE Z INNYMI?

Inteligencja emocjonalna i inteligencja spoteczna i
ich wplywy na komunikacje interpersonalng

Czym jest Twoja kondycja komunikacyjna i co ma
wspolnego z Twojg EQ, fizjologig Twojego mdzgu
oraz samooceng?

CZY KOMUNIKACJA INTERPERSONALNA TO
WYWIERANIE WPLYWU?

Spojrzenie na komunikacje interpersonalng jako
forme wywotania okreslonych reakgciji

Komunikacja — perswazja — negocjacje — wptyw
spoteczny. Jak rozroznia¢ wskazane elementy i
wykorzysta¢ je w komunikacji z innymi?

Czy perswazja to negocjacja? - Czy mozna postawi¢
znak réwnosci miedzy perswazja, a negocjacjg?

ROZPOZNANIE ROZMOWCY - JAKA WIEDZA
POMAGA TWOJEMU ROZMOWCY WYWRZEC NA
CIEBIE OKRESLONY WPLYW?

Czy istniejg praktyczne sposoby przewidzenia

zachowania partnera podczas rozmowy? - analiza

video case.

Przeciek werbalny i niewerbalny — czyli jak czytac

miedzy wierszami i nie dochodzi¢ do btednych

wnioskéw? - analiza video case

Gesty i mowa ciata w komunikacji miedzy ludzkiej

Gesty niebezpieczne

o  Gesty swiadczace o braku pewnosci tego co
przekazujesz - analiza video case

o  Gesty swiadczgce o niskiej samoocenie -
analiza video case

o  Gesty Swiadczace o zbyt duzej pewnosci
siebie, zniechecajgce rozmowcow do dalszego
stuchania - analiza video case

SKUTECZNE POSLUGIWANIE SIE JEZYKIEM
MOWIONYM

Stowa klucze - czyli jak przekona¢ tych na NIE aby
byli na TAK - analiza video case

Stowa niebezpieczne w komunikacji werbalnej
Emocje pozytywne oraz negatywne i ich wptyw na
komunikacje interpersonalng

Aktywne stuchanie i kontrolowanie przebiegu
rozmowy - analiza video case

Od czego zalezy poddawanie sie kontroli ze strony
innych w trakcie rozmowy?

Asertywnosc¢, a komunikacja interpersonalna

SZTUKA PERSWAZJI | WYWIERANIA WPLYWU
W KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ W BIZNESIE

POZIOM ZAAWANSOWANY

PERSWAZJA A WYWIERANIE WPLYWU SPOLECZNEGO

BLEFOWANIE |

Najczestsze btedy perswazyjne popetniane w procesie
komunikaciji

Potega sugestii oraz emocji w perswazji — realne przyktady
sugestii, ktore wywierajg wplyw nawet na najbardziej
ostroznego stuchacza - analiza video case

Reguly wywierania wptywu spotecznego, a ich skutecznos¢ i
praktyczny wymiar

Czy wplyw spoteczny to manipulacja?

Perfidne, ale skuteczne socjotechniki wykorzystywane w
trakcie komunikac;ji interpersonalnej - analiza video case
Wyrachowane zagrywki i sposoby obrony

lle moze trwac proces skutecznego manipulowania? — czyli
maksimum emocjonalnej komunikacji w krétkim czasie —
analiza video case

Dysonans decyzyjny i jego wykorzystanie w wywieraniu
wplywu

Obrona przed socjotechnikami — czy taka w ogodle istnieje?

SPOSOBY ROZPOZNANIA BLEFU

W PROCESIE KOMUNIKACJI

PYTANIA |

ODPOWIEDZI - BURZA MOzZGOW -

PODSUMOWANIE GRY ZADANIOWEJ

AGENDA

21 marca 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

22 marca 2012r.

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



Adres
Langas Group www.langas.pl
ul. Krakowskie Przedmiescie 79
00-079 Warszawa

SE

Wypeinij formularz zgtoszeniowy
i przeslij na numer fax: (22) 826 85 05

SZTUKA PERSWAZJI | WYWIERANIA WPLYWU
W KOMUNIKACJI INTERPERSONALNEJ
W BIZNESIE

poziom zaawansowany

21 - 22 marca 2012 r.
Warszawa

wysytajgc zgtoszenie
do 01.03.2012r. '

oszczedzasz 400 PLN

[]  zgloszenie do 01. 03. 2012r. 2270 PLN 1870 PLN netto

[ ] zgtoszenie od 02. 03. 2012r. 2270 PLN netto

Cena zawiera:

o 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 1500 1126 1211 2010 8277 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

D Tak, wyrazam zgode na przesytanie ofert drogg elektroniczna

Faktura

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

a 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 pézniejszym 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
osoba. 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



