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Szkolenie: Kluczowe umiejetnosci negocjacyjne

Cel szkolenia

Przedstawienie oraz przecwiczenie podstawowych zasad przygotowania sie do negocjacji i ich

prowadzenia z perspektywy kupujacego i/lub sprzedajgcego.
Po szkoleniu uczestnik bedzie miat wiedze na temat:

¢ znaczenia negocjacji oraz pozioméw konfliktu,
* kontroli wtasnych emocji i odczytywania ich u innych osdb,

¢ planowania i przeprowadzania negocjac;ji.
Plan ramowy

Czym sg negocjacje?
Poziomy konfliktu

Rodzaje negocjacji

i A

Zespot negocjacyjny:
e Funkcje i zakres obowigzkéw w zespole
e Kontrola nad zespotem
e Samokontrola
e Wysytanie sygnatéw
5. Proces negocjacji:
e Przygotowanie
e Otwarcie
e Negocjacje witasciwe
e Ustepstwa
e Zamkniecie
6. Trening negocjacji

7. Podsumowanie

Szkolenie obejmuje 8 godzin zaje¢ dydaktycznych.
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