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Niniejszym potwierdzam udzial w szkoleniu

»Negocjacje w biznesie” w dniu 26.04.2017r.(Sroda)

Imie i nazwisko

Wraz ze mna wezma udziat ....... osoby*

Prosimy o przybycie na szkolenie nie wiecej niz 2 osob
towarzyszacych.
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Miasto Luban

»,Negocjacje w biznesie”

Godzina Temat zajec¢

9.00-9.15 Powitanie uczestnikéw i przedstawienie programu szkolenia

1. Styl Myslenia i Styl Dziatania Negocjatora jako przyczyna

9.15 — 10.30 i skutek efektow negocjacyjnych:

- roznice i podobienstwa poszczegodlnych Stylow Myslenia
W negocjacjach

- cwiczenia praktyczne

2. Style negocjacyjne.

3. Jezyk ciala w negocjacjach:

- gestykulacja i postawa ciata, wokalizacja, ubiér

10.30 — 10.45 | Przerwa na kawe
1. Przygotowanie do negocjaciji:

- cele negocjacyjne stron — ¢wiczenie w wyznaczaniu celéw metodg
SMART

- podstawowe pojecia negocjacyjne: BATNA, cena graniczna, ZOPA

10.45 -12.15

2. Sztuka zadawania pytan w trakcie negocjacji
3. Techniki manipulacyjne w negocjacjach — gra: technika
Columbo, udawanie Greka, klakierzy i wabiki, manekin, wziecie

z zaskoczenia, emocjonalne wybuchy, radzenie sobie z impasem, itp.

12.15-12.30 |Przerwa na poczestunek

1. Gra negocjacyjna.

12.30 - 14.00 |2. Emocje w negocjacjach - test.

1. Cwiczenia praktyczne w radzeniu sobie z zastrzezeniami

14.15 -15.45
Klienta:
- budowanie pewnosci siebie — sita negocjacyjna
- asertywnos$¢ negocjatora — postawa w negocjacijach.
16.00 Zakonczenie szkolenia

Prawa autorskie programoéw szkoleniowych nalezg do ich autora — Elzbiety Stelmach, Centrum
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