Program szkolenia

„Negocjacje handlowe”

	Godzina
	Temat zajęć

	10.00 – 10.15
	Powitanie uczestników i wprowadzenie

	10.15 – 11.30
	Wprowadzenie w problematykę negocjacji:

· cechy dobrego negocjatora

· kiedy konieczne są negocjacje?

Komunikacja interpersonalna w negocjacjach.

	11.30 – 11.45
	Przerwa na kawę

	11.45 – 13.30
	Style prowadzenia negocjacji:

· nastawienie kooperacyjne lub rywalizacyjne

· styl rzeczowy

· negocjacje integracyjne.

	13.30 – 13.45
	Przerwa na poczęstunek

	13.45 – 14.30
	Fazy negocjacji:

· faza otwarcia

· faza testowania

· faza ruchu

· faza porozumienia.

	14.30 – 15.00
	Trudne sytuacje negocjacyjne:

· trudny partner

· manipulacja i „chwyty” w negocjowaniu

· analiza transakcyjna (test)

· strategie rozwiązywania konfliktów.

	15.00
	Zakończenie szkolenia


podczas zajęć prowadzący wraz z uczestnikami dowolnie ustalają czas krótkich przerw

