e dr Pawet Fortuna
Tomasz Piotr Sidewicz

2 najwybitniejszych w Polsce ekspertow z dziedziny perswazji

PERSWAZJA

I KOMUNIKACJA W BIZNESIE

Jak osiggac w biznesie, to czego chcesz?

»Pana Sidewicza trzeba

- Zasady ,,biatej perswazji”’, czyli oddziatywanie, odpowiednio trawic,

ktore nigdy nie obroci sie przeciw Tobie ale efekty spotkania
- Jak wptywac¢ na procesy decyzyjne innych ludzi? sq piorunujgce”
- Jak szybko nawigza¢ pozytywnag relacje Tomasz Wédz
z kontrahentem? SAMAT POLSKA
- Jak kierowa¢ rozmowg, aby zakonczyta sie tak,
jak zaplanowates? ,, Ciekawie,
- Jak odczytywaé stany emocjonalne i zamierzenia inspirujgco,
rozmoéwcy? ’ adrenalina”
- Sugestie, ktére wywieraja wptyw nawet na Pawel Stelmachowicz
najbardziej ostroznego stuchacza PWPW S.A.

- Klucze do gtéw innych ludzi

- Niebezpieczne gesty

- Jak wplywaé na zachowanie rozméwcoéw nie
tylko na przekonania?

WWW.LANGAS.PL :: LANGAS@LANGAS.PL :: TEL: (22) 696 80 20 :



"¢ Perswazia 1 KomuNikacaa

W biznesie
Jak osiagaé w biznesie to czego chcesz?

Najwazniejsze problemy zwigzane z komunikacja perswazyjna,
zgtaszane przez praktykéw, sprowadzi¢ mozna do pytan

1. Dlaczego moje oddzialywanie nie jest skuteczne mimo to, ze
wypowiadam mocne argumenty?

2. Dlaczego ludzie, ktérych przekonatem nie zmieniajg swojego
zachowania, mimo, ze zgadzaja sie z opcja, ktorg
promowatem(am)?

Dwie kwestie, bedgce fundamentem takich poje¢ jak ,skutecznosé¢”
i ,efektywnosé”. Na szczescie wspotczesna psychologia oferuje
odpowiednie rozwigzania, ktére z jednej strony porzadkujg obszar
perswazji, a z drugiej pozwalajg samodzielnie okresla¢ droge
wywierania wptywu w konkretnych sytuacjach. Rozwigzania te nie sg
popularne i prézno ich szuka¢ w tzw. iteraturze sukcesu”. Wymaga to
zar6wno biegtosci w rozumieniu poje¢ wspétczesnej psychologii, jak
i wich przektadaniu na jezyk biznesowych interakcji. Nasi eksperci
¢éwiczg to od kilkunastu i chetnie podziela sie refleksjami
i rozwigzaniami.

Podczas szkolenia dowiesz sie m.in.:

— Jak wykorzystaé narzedzia perswazji do osiggania celow
biznesowych?

— Jak wplywaé na zachowanie
przekonania?

— Co jest Ci potrzebne, aby przekonaé rozméwce?

— Jak nie pozwoli¢ sie zmanipulowaé innym?

— Jak wptywaé na procesy decyzyjne innych ludzi?

— Jak szybko nawigza€ pozytywna relacje z kontrahentem?

— Jak kierowaé rozmowa aby zakonczyla sie tak
zaplanowates?

rozmoéwcow nie tylko na

jak

Samo poznanie technik wplywu spofecznego nie gwarantuje osiggnigcia
sukcesu, dlatego warto éwiczyc¢!

Zapraszamy Cie na intensywny warsztat, podczas, ktdrego bedziesz
miat okazje rozwing¢ swoje umiejetnosci pod katem:

— Skutecznego ,pozytywnego”
klientow, kontrahentow.

— Efektywnej komunikacji perswazyjnej

— Rozpoznawania technik manipulacyjnych stosowanych przez
innych podczas negocjacji, transakcji zakupu i umiejetnosci
przeciwdziatania im

— Stosowania komunikacji
zamierzonego celu

— Wykorzystywania funkcji jezyka polskiego w procesie
przekonywania innych i wptywania na procesy decyzyjne

— Wzmacniania argumentacji przy wykorzystaniu konkretnych
elementéw mowy ciata

— Rozpoznawania stanéw emocjonalnych i zmierzen rozmoéowcy

— Przejscia przez proces od zmiany postawy do zmiany
zachowania

wplywania na podwiadnych,

zorientowanej na osigganie

r
EKSPERCI

)“. DR PAWEL FORTUNA

doradca, doktor

Ekspert,
w psychologii rozwoju osobistego, perswazji i wywierania

psychologii, specjalizujgcy sie
wplywu. Wyktadowca w Akademii Leona Kozminskiego
(Psychologia biznesu) oraz w KUL JP Il (Instytut Psychologii).
Autor kilkudziesieciu artykutow i pieciu ksigzek, w tym ,Jak
by¢ lepszym szefem? Inspiracje psychologiczne” (Difin) oraz
Studium  przypadku w praktyce szkoleniowe]” (GWP).
Aktualnie pracuje nad ksigzkami: ,Pozytywna psychologia
porazki” oraz ,Psychologia dla lekarzy”. Trener, konsultant
i coach (od 1995). Wspoitwoérca Szkoty Trenerdw Biznesu
w Lublinie. Negocjator opracowujgcy i realizujgcy m.in.
strategie rokowan prywatyzacyjnych, z sieciami handlowymi.
Fundator fundacji "Dialog na rzecz Rozwoju". Muzyk i autor
tekstow (m.in. ,Dziewczyna szamana’ J. Steczkowskigj),
cztonek Stowarzyszenia Autorow ZAIKS. Staty
wspotpracownik  Schroniska dla Bezdomnych Zwierzat
w Lublinie.

TOMASZ PIOTR SIDEWICZ

Jeden z najlepszych ekspertow w Polsce w dziedzinie
perswazji i wywierania wptywu spotecznego. Doradca
i trener. Jest praktykiem w zakresie sprzedazy i negocjacji
miedzynarodowych zaawansowanych technik wywierania
wplywu, perswazji. Wspoipracuje z wieloma firmami
funkcjonujgcymi na rynkach Europy, USA i Kanady. Biznes,
w rozumieniu Tomasza Piotra Sidewicza to przede
wszystkim dziedzina praktyczna oraz selektor naturalny,
ktory decyduje o czyims by¢ albo nie by¢.

Metodologia:
Szkolenie sktada sie z 3 elementéw:

1. Teoretycznego, ktéry pozwala ugruntowa¢ swojg wiedze

Z zakresu perswazji i wywierania wptywu.

2. Analitycznego, ktérego celem jest analiza wybranych case
study przedstawiajgcych naturalne procesy perswazyjne
i manipulacyjne stosowane przez ludzi.

3. Praktycznego, ktéry sprowadza sie do gry perswazyjnej.
Zadaniem kazdego uczestnika gry bedzie takie
oddziatywanie na innych, aby méc zdoby¢ punkty.

Zachgcam do zapoznania sie¢ ze szczegGtowag oferts.
W przypadku jakichkolwiek pytan prosze o kontakt: telefoniczny
(22) 696 80 20 z zespotem Langas Group, lub za pomocg poczty
elektronicznej szkolenia@langas.pl

Z powazaniem,
Magdalena Kaczmarczyk

Kiarmanils Draialtn

LANGAS GROUP TEL: (22) 696 80 20 FAX: (22) 826 85 05 LANGAS@LANGAS.PL



Y Perswazaa 1 Komunikacaa

W biznesie
Jak osiagaé w biznesie to czego chcesz?

Dzien |
Ekspert: dr Pawet Fortuna

MAPA KOMUNIKACJI PERSWAZYJNEJ

—Narzedzia wywierania wptywu: wyzwalacze
ulegtosci, perswazja, pranie mézgu

—Kiedy perswazja staje sie manipulacjg i dlaczego
warto tego unikac?

—Zasady ,biatej perswazji” - oddziatywanie, ktére
nigdy nie obrdci sie przeciw Tobie

PERSWAZJA RETORYCZNA - MODEL ELM

—Co zrobi¢, zeby odbiorca chciat sie zastanowi¢ nad
nasza argumentacjg?

—Ktére zachowania musimy wyeliminowag, by
odbiorca sie na nas otworzyt?

—Co zrohi¢, zeby odbiorca mégt sie zastanowi¢ nad
nasza argumentacjg?

—Co zmienic¢, by odbiorcy nie przeszkadza¢ myslec?

—Co to jest ,mocny argument” i kiedy nie musi to by¢
wypowiedziane stowo?

—Jak poznag¢, ze argument trafit do odbiorcy?

PERSWAZJA NARRACYJNA - MODEL TIM

—Jak to mozliwe, ze narracje i opowiadania
przekonujg?

—Jak czesto i w jakich sytuacjach kazdy z nas
stosuje perswazje narracyjng?

—Co to jest instrukcja wyobrazeniowa i jak jg
stosowac?

—Jak tgczy¢ perswazje retoryczng z narracyjng

OD ZMIANY POSTAWY DO ZMIANY
ZACHOWANIA

—Znaczenie intencji behawioralnej odbiorcy (= mam
zamiar zmieni¢ zachowanie) dla skutecznosci
oddziatywania

—Jakie czynniki wptywajg na wzbudzenie intencji
behawioralnej?

—Jak wptywac na odbiorce by uruchomic te czynniki?

100%
gwar
sat

Aby zapewni¢ Cie, ze Twoja decyzja o uczestnlctw'
szkoleniu, nie jest zwigzana z ryzykiem, dajem
satysfakcji. Jezeli w ciggu 3 pierwszych g
nie spetnia ono Twoich oczekiwan,
i materiaty w stanowisku ob
zwrot kosztéw. N|e m
zyskania, WIQC po

LANGAS GROUP

TEL: (22) 696 80 20

Dzien Il
Ekspert: Tomasz Piotr Sidewicz

SKUTECZNOSC W PERSWAZJI |

WPLYWU?

— Inteligencja emocjonalna a umiejetnosci komunikaciji

— Funkcja jezyka polskiego, a wywieranie wptywu i
skutecznosc¢ perswazji

— Dlaczego komunikacja interpersonalna to wywieranie

wptywu?

WYWIERANIU

MIND READING
Jak wiedza o Twoim rozméwcy pozwala
na efektywniejsze wywieranie wptywu?
— Techniki perswazyjne oraz wywieranie wptywu uzywane
Swiadomie i nieSwiadomie
— Kardynalne btedy perswazyjne

OD CZEGO ZALEZY SKUTECZNOSC TECHNIK
PERSWAZYJNYCH, RETORYCZNYCH,
ERYSTYCZNYCH?

— Kto pyta..., kto odpowiada..? - jak kierowa¢ rozmowg z
drugim cztowiekiem?

— Potega sugestii oraz emocji w perswazji — przyktady
sugestii, ktére wywierajg wptyw nawet na najbardziej
ostroznego stuchacza i wywotujg
u niego silne emocje

PRZEKONAJ MNIE! — ZASADA SILNIEJSZEJ SUGESTII
— Czy istniejg stowa ,klucze do gtéw innych ludzi?”

— Jak przekona¢ tych na NIE, aby byli na TAK?

— Zte emocje w komunikacji — od czego zalezg skuteczne
sposoby radzenia?

— Dlaczego milczenie jest ztotem? - Dlaczego gaduta
zawsze przegrywa?

— Perswazja, a kompromis

— Gesty niebezpieczne powodujgce, ze tracisz w oczach
rozmoéwcy?

— Stowa niebezpieczne w komunikacji werbalnej — jak sie
nimi skutecznie postugiwac, aby zwiekszy¢ swojg
skutecznos¢ perswazyjng?

— Perswazjg, a wywieraniem wplywu spotecznego

DLACZEGO LUDZIE, KTORZY POSIADAJA WIEDZE
Z ZAKRESU KOMUNIKACJI, PERSWAZJI I
WYWIERANIA WPLYWU SPOLECZNEGO POSIADAJA
OLBRZYMIA WEADZE, NAD INNYMI?

OBRONA PRZED TECHNIKAMI PERSWAZYJINYMI
ORAZ WPLYWU SPOLECZNEGO - OD CZEGO ZALEZY
JEJ SKUTECZNOSC?

FAX: (22) 826 85 05 LANGAS@LANGAS.PL



Adres

Langas Group www.langas.pl

ul. Krakowskie Przedmiescie 79
00-079 Warszawa

@

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

PMSL

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego

i przestanie na numer fax: (22) 826 85 05

PERSWAZJA | KOMUNIKACJA
Jak osiaga¢ w biznesie, to czego chcesz?

2 —3 grudnia 2010r.
WARSZAWA
Hotel Kyriad Prestige, ul. Towarowa 2

wysytajgc zgtoszenie
do18 .11.2010

oszczedzasz 200 PLN

[] cenado18.11.2010r. 2-070-PLN 1870 PLN

[] cenaod19.11.2010r. 2070 PLN

Korzystam z programu promocyjnego (podaj symbol) ...................
(patrz ,program promocyjny” ponizej)

PROGRAM PROMOCYJNY
(nie tgczymy promociji)
A. Nocleg gratis przy zgtoszeniu 2 os. (dotyczy danego

szkolenia, pok. 2 0s. pomiedzy pierwszym a drugim dniem w
jednym z hoteli w centrum Warszawy)

B. Zgto$ 3 0s. a udziat czwartej bedzie darmowy

DODATKOWE INFORMACJE: tel.: (22) 696 80 23

Aby skorzystaé z programu nalezy wpisaé wybrany symbol,
powyzej ramki, we wskazanym miejscu

CENA ZAWIERA:

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

* Cena nie zawiera noclegow

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniu jest przestanie do
organizatora.

Ptatnos¢ przelewem w terminie 7 dni od daty otrzymania
potwierdzenia zgtoszenia na konto Langas Group.
Alior Bank S.A. Nr R-ku:

91 2490 0005 0000 4500 9203 6414

Potwierdzenie zgloszenia

Po otrzymaniu formularza zgtoszeniowego przeSlemy Panstwu

potwierdzenie uczestnictwa w szkoleniu.

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: agende oraz mapke dojazdu)

Stanowisko

E-mail

Telefon/Fax (prosimy o podanie nr fax, na ktéry przed
szkoleniem przeslemy potwierdzenie udziatu w szkoleniu)

] Tak, wyrazam zgode na przesytanie ofert drogg elektroniczng

Faktura

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

Q Oswiadczamy, ze nie jesteSmy ptatnikami VAT

W przypadku wycofania zgtoszenia w terminie pézniejszym niz 14 dni
przed szkoleniem, uczestnik jest zobowigzany do pokrycia kosztéw
w wysokoéci 50% wartosci zamowienia. W przypadku wycofania
zgtoszenia w terminie p6zniejszym niz 7 dni przed szkoleniem uczestnik
jest zobowigzany do pokrycia kosztow w wysokosci 100% wartosci
zamowienia.

Odwotanie zgtoszenia musi by¢ dokonane w formie pisemnej. Mozliwe jest
zgtoszenie zastepstwa uczestnika inng osoba.

Organizator  zastrzega sobie prawo do zmiany eksperta lub hotelu
z przyczyn niezaleznych od organizatora.

Oswiadczam, ze jestem upowazniony przez firme do podpisania formularza.

podpis data i pieczec

JUZ DZIS CZEKAMY NA PANSTWA ZGLOSZENIE



