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Zagadnienia giowne

v' Gtéwne elementy negocjacji. v Techniki wlasciwego

BATNA, dolna linia, negocjowania

punkt aspiracji i inne v Presja czasu i gra na zwioke
v" Przygotowania do negocjacji w wykonaniu kupujacego

ceny mieszkania nieruchomos¢. Jak sie przed nig
v" Argumentacja logiczna. bronié

Wskazywanie konsekwencji v" Brudne chwyty i manipulacja
W negocjacjach

Tomasz Ltysakowski

TRAINING COUNSELLING ADVERTISING

v" Trener biznesu z zakresu technik sprzedaiy i negocjacji.

v Specjalizuje sie m.in. w zagadnieniach zwigzanych ze sprzedaia
i marketingiem nieruchomosci, zaréwno na rynku pierwotnym,
jak i wtérnym.

v" Praktyk rynku deweloperskiego - od 2012 roku przeszkolit
zespoty sprzedazowe ok. 70 firm deweloperskich lub brokerow
rynku pierwotnego w catej Polsce.

v Ekspert z zakresu psychologii, marketingu i perswazji |
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9:00 Rejestracja i poranna kawa >

9:30 Worowacdzenie do proaolematyli nag

= Klasyfikacja negocjacji: twarde vs migkkie,
jedno- vs wieloptaszczyznowe, pozycyjne vs problemowe

= Giéwne elementy negocjacji. BATNA, dolna linia, punkt
aspiracji. Inne kluczowe pojecia

= Co pomaga, a co przeszkadza negocjowac
(czas, miejsce, problem, kontekst i otoczenie)

= Cena mieszkania i jej rola w negocjacjach:
czy zawsze kluczowa?

= Negocjacje jeden na jeden kontra negocjacje jeden na wielu
(para, rodzina kupujaca mieszkanie)
— specyfika rozmowy z grupq oséb

= Style negocjacji. Podziat negocjatoréw ze wzgledu na styl.
Analiza wtasnego stylu negocjowania

ocjacji

Przygotowania do negocjacji ceny mieszicnia

= Dlaczego negocjacje wygrywaja ci, ktorzy sie przygotowuja?

= |dentyfikacja Zrodet sity w negocjacjach. Atuty inwestycji
i danego lokalu

= Zdefiniowanie obszaru negocjacji, BATNA, dolnej linii, punktu
aspiracji, punktéw oporu i ceny ofertowej

11:00 Przerwa

11:15 Takiyki prezentowania cany w negocjacjach

= Argumentacja logiczna. Wskazywanie konsekwencji

= Techniki wprowadzania ceny do rozmowy: ,,Balon prébny”,
»Szokujaca oferta”, ,,Optyk z Brooklynu”

= Metody uzasadniania ceny. ,,Ograniczona oferta” i zasada
niedostepnosci

= ,Smieszne pienigdze” i redukcja do absurdu wysokosci ceny
lub rabatu

Technili wiasciwego negocjowania
= Reakcje na cene lub warunki drugiej strony: (,,Jestem w szoku”,

»Pusty portfel”)

= Dokrecanie sruby”, ,,imadto”, milczenie i gra na przetrzymanie
przeciwnika

= Metody ustepowania z wtasnego stanowiska i uzyskiwania
ustepstw

zgloszenia@proability.pl
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= Zasady rabatowania: dlaczego lepiej da¢ rabat materialny
niz kwotowy i jak to wtasciwie robié¢

= Pozorne ustepstwa (,Zdechta ryba”, ,Nagroda w raju”)

= Presja czasu i gra na zwtoke w wykonaniu kupujacego
nieruchomos¢. Jak sie przed nig bronié

= Unikanie podjecia decyzji (,Niepetne petnomocnictwo”
i ograniczone kompetencje)

= Techniki zamykania sprzedazy za pomocg ustepstw
negocjacyjnych

13:30 Lunch
14,00 Brudne chwyty § manipulacja w negocjacjach
= Blef w negocjacjach i metody jego identyfikacji u drugiej strony
= @Gra na emocje i strategie wyprowadzania przeciwnika
z rownowagi: ,,Dobry policjant, zty policjant”, ,Front wschodni”
i inne techniki hustawki emocjonalnej
= Niska pitka i jej odmiany negocjacyjne. Metody obrony
przed niskimi pitkami

Oorona przed technilami drugie] strony
= |dentyfikacji strategia negocjacyjnej i technik uzywanych
przez przeciwnika
= Emocje w negocjacjach — jak nad nimi zapanowac. Sposoby
kontroli wiasnych emaocji i wptywania na emocje drugiej strony
=  Wiasciwa odpowiedz na zagrywki emocjonalne
i préby manipulacji
= Budowanie asertywnego komunikatu w odpowiedzi
na manipulacje

Proolermy

= Negocjacje w grupie kilku oséb. Organizacja pracy grupy
negocjujacej: podziat rél i zakreséw kompetenc;ji

= Negocjacje wokot stanowisk (0séb) vs negocjacje rzeczowe (wokét
intereséw)

= Renegocjacje uméw. Metody obrony, gdy klient prébuje
kwestionowac ustalenia lub sie z nich wycofaé

sZczegoiowe
5]

16:30 Zakoriczenie i rozdanie certyfikatow.
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IO(NElSZ CySée J"’_/ )/ 200 jest trenerem biznesu, specjalizujgcym sie w szkoleniach i warsztatach
coachingowych z zakresu technik sprzedazy, negocjacji, komunikacji, zarzadzania personelem i motywowania
pracownikdéw. Prowadzi wtasng firme szkoleniowo-doradcza, jako trener zewnetrzny wspoétpracuje réwniez ze
Stowarzyszeniem Przedsiebiorczosci
w Nieruchomosciach oraz firmami szkoleniowymi Centrum Edukacji i Biznesu, Scholaris Club, Talo Group i Akademia
Biznesu MDDP. Jako trener pracuje przede wszystkim z firmami i instytucjami. W dziedzinie technik sprzedazy na rynku
pierwotnym prowadzit treningi m.in. dla firm deweloperskich SGI, Mota-Engil Central Europe, DOMBUD S.A., Sawa
Apartments, Real Development Group, Szerbud, Art-Deweloper, Mota-Engil Real Estate Management, Archideon
Development i Towarzystw Budownictwa Spotecznego w Toruniu i Sosnowcu. Z zakresu sprzedazy na rynku wtérnym
szkolit m.in. posrednikéw WGN Nieruchomosci, Nowak Estate i Powszechnego Towarzystwa Ekspertéw i Konsultantow
Rynku Nieruchomosci oraz pracownikéw sprzedajacych nieruchomosci PZU SA i PZU Zycie. W dziedzinie ogdlnych technik
sprzedazy i obstugi klienta szkolit m.in. pracownikéw MAKRO Cash and Carry, Bricomarche, Europejskiego Funduszu
Leasingowego i Siemens Industry Software. W zakresie wystgpien publicznych i prezentacji szkolit m.in. pracownikéw
dziatu PR Mazda Motor Logistics Europe i Laséw Panstwowych. Na co dzien prowadzi réwniez szkolenia z zarzadzania
pracownikami oraz prowadzenia i moderowania spotkan. Szlify wyktadowcy zdobywat w Instytucie Dziennikarstwa
Uniwersytetu Warszawskiego (2003-2006) oraz w Szkole Wyzszej Psychologii Spotecznej (2003-2008). Od 2006
wspotpracownik Programu 4 Polskiego Radia, okazjonalnie takze na falach TOK FM. Goscinnie ekspert z zakresu psychologii
spotecznej, marketingu i komunikacji w programach TVP2, TVP Info i TVP Polonia.

Forma pracy

Szkolenie dzieli sie na czes¢ wyktadowa (30 proc. czasu zajeé) i praktyczng (70 proc. czasu). Wyktady stuzg
wprowadzeniu i oméwieniu poszczegdlnych strategii i technik negocjowania, ktdre nastepnie ¢wiczone sg w ramach
czesci praktycznej. Cwiczenia majg ksztatt gier, w trakcie ktérych uczestnicy zaje¢ w dwu- lub kilkuosobowych
zespotach prowadza negocjacje, bazujac na otrzymanych scenariuszach. Jesli wystgpi potrzeba (i pozwoli na to liczba
uczestnikow), czes¢ rozméw negocjacyjnych moze zostaé nagrana, a nastepnie przeanalizowana na forum grupy. Po
kazdych éwiczeniach uczestnicy otrzymujg informacje zwrotne na temat swych kompetencji negocjatora: dowiaduja
sie, jak wypadli na tle innych grup, co zrobili dobrze, gdzie popetnili ewentualne btedy, nad czym powinni jeszcze
popracowac i w jaki w przysztosci uzyskac najlepszy wynik w negocjacjach z klientem.
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{orzysci uczestnik
G’fownym celem szkolenla jest rozwiniecie kompetencji pracownikéw firm deweloperskich na polu
twardych technik negocjacji, prezentacji i obrony ceny w trakcie rozmowy z klientem

oraz przyspieszania decyzji klienta i zamykania sprzedazy nieruchomosci. Szkolenie ma charakter
warsztatu praktycznego, w trakcie ktérego uczestnicy ¢wiczg techniki prowadzenia skutecznych
negocjacji ceny domow i mieszkan, ze szczegdlnym uwzglednieniem metod radzenia sobie z presja,
zastrzezeniami, roszczeniami i probami manipulacji, ktére moze stosowac klient. Rdwnolegle szkoleni
dowiadujg sie, jak najefektywniej prowadzi¢ i zamykac¢ negocjacje w zaleznosci od typu osobowosci
rozmoéwcy. Po zakonczeniu treningu uczestnicy otrzymuja certyfikaty, potwierdzajgce odbycie szkolenia.

Do kogo jest kierowany warsztat:
Firmy deweloperskie:
-obstuga klienta
-zarzad
-sprzedaz
-marketing
oraz wszyscy zaangazowani
lub
zainteresowani tematyka negocjacji w branzy deweloperskiej

MIEJSCE WARSZTATOW: WIECEJ INFORMACII:
Centrum Konferencyjne Golden Floor biuro@proability.pl
Al. Jerozolimskie 123A, 02-037 Warszawa 22787 59 12
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Imie

Nazwisko ‘

- Nr vouchera

Stanowisko

Departament

Firma

. WARUNKI UCZESTNICTWA:

Ulica 1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w warsztatach wynosi:
1495zt + 23% VAT

Kod pocztowy Miasto 2. Cena obejmuje prelekcje, materiaty dotyczace
warsztatow, przerwy kawowe oraz lunch.

Telefon Fax 3. Po otrzymaniu zgtoszenia, przeslemy Parstwu

potwierdzenie udziatu i fakture pro-forma.

4. Prosimy o dokonanie wpfaty w terminie 14 dni od
wystania zgtoszenia, ale nie pdzniej niz przed rozpoczeciem
DANE DO FAKTURY: warsztatow.

W przypadku koniecznosci wystawienia faktury VAT prosze podpisac: niniejsze o$wiadczenie: 5. Wpfaty nalezy dokonac na konto widniejace na fakturze.
Zgodnie z rozporzadzeniem Ministra Finansow z dnia 12.05.1993 (DzU 39 poz. 176) 6. Rezygnacje z udziatu nalezy przesyta¢ listem poleconym
na adres organizatora.

7. W przypadku rezygnacji do 15.02.2018 r. obcigzymy
Ulica Panstwa optatg administracyjna w wysokosci 400 zt + 23%
VAT.

8. W przypadku rezygnacji po 15.02.2018 r. pobierane jest
100% optaty za udziat.

o$wiadcza, Ze jest platnikiem podatku od towarow i ustug VAT 9. Nieodwotanie zgtoszenia i nie wziecie udziatu w

i posiada numer NIP warsztatach powoduje obcigzenie petnymi kosztami
udziatu.

10. Niedokonanie wptaty nie jest jednoznaczne z rezygnacja

E-mail

Pelna nazwa Firmy

Kod pocztowy Miasto

DANE DO WYSYLKI FAKTURY (jezeli sg inne niz dane do faktury):

z udziatu.
Petna nazwa Firmy 11. Zamiast zgtoszonej osoby w warsztatach moze wzigé
udziat inny pracownik firmy pod warunkiem przestania
QOddziat / dziat Firmy / z dopiskiem danych osoby zastepczej droga mailowg lub pocztowg w
terminie do 4 dni przed rozpoczeciem warsztatow.
Imie i nazwisko 12. Organizator zastrzega sobie prawo do zmian w
programie oraz do odwotania bez podania przyczyn.
Ulica
Wyrazam zgode na otrzymywanie
Kod pocztowy I Miasto informacji handlowych za pomocg
srodkow komunikacji elektronicznej
od ProAbility

Oswiadczenie jest niezalezne od czasu
korzystania z ustug.

Oswiadczam, ze zapoznatem/am sie

z warunkami uczestnictwa w szkoleniu.

Upowainiamy firme ProAbility do wystawienia faktury VAT bez podpisu odbiorcy. Ré $ni Swiad y, Ze zapoznaliSmy si¢ z warunkami uczestnictwa oraz
zobowijzujemy sie do zapfaty catosci kwot wynikajacych z niniejszej umowy. Upowainiamy firme ProAbility do umieszczenia znaku towarowego (logo) firmy na stronie
www.proability.pl w dziale Nasi Partnerzy. Wyrazamy zgode na przetwarzanie danych osobowych w celach promocji i marketingu dziatalnosci prowadzonej przez ProAbility,
$wiadczonych ustug oraz oferowanych produktéw, a takie w celu promocji ofert klientéw ProAbility. Wyrazamy réwniez zgode na otrzymywanie droga elektroniczng ofert oraz
informacji handlowych dotyczacych ProAbility oraz klientéw ProAbility. Wyrazajacemu zgode na przetwarzanie danych osobowych przystuguje prawo kontroli pr; arzania
danych, ktére jej dotycza, w tym takze prawo ich poprawiania.
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