WYDARZENIA SPECJALNE

Fundacja Promociji Zdrowia i Rozwoju Turystyki

MODUL NEGOCJACJE BIZNESOWE

Podczas szkolenia kazdy uczestnik bedzie miat mozliwos¢ rozpoznania wtasnego stylu negocjowania
oraz uzyska swiadomosc¢ zasobdw i trudnosci determinujgcych jego zachowania negocjacyjne.

Cwiczenia przeprowadzane podczas szkolenia pozwolg rozwinaé umiejetnosci prezentowania stanowiska i
definiowania motywodw, a takze formutowania celéw stron, sztuki zadawania pytan oraz wychodzenia z
impasu

Przyktadowy harmonogram zajec

Dzien pierwszy

9.00 — zajecia w grupie

e giéwne elementy w negocjacjach
e fazy procesu negocjacyjnego

11.00 —11.15 - przerwa kawowa

11.15 - zajecia w grupie

e pie¢ podstawowych strategii negocjacji
e analiza wiasnego stylu negocjacji

e prognozowanie zachowan drugiej strony
e podwazenie sity drugiej strony

13.00- 14.00 — przerwa obiadowa

14.00 — zajecia w grupie
e rdznica miedzy strategia a taktykg negocjacyjng projekty zmian
e o0sobowo$c¢ partnera negocjacyjnego

typy osobowosci
e analiza wtasnego typu osobowosci

16.00 — 16.15 — przerwa kawowa

16.15— zajecia w grupie

e rozpoznanie typu osobowosci partnera negocjacyjnego
e dobieranie taktyki negocjacyjnej w zaleznosci od typu osobowosci partnera negocjacyjnego

18.00 — zakoriczenie zaje¢
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Dzien drugi

9.00 — zajecia w grupie

e bariery w negocjacjach
e techniki pokonywania impasu
e radzenie sobie z emocjami i utrzymywanie dobrych relacji

11.00 - 11.15 — przerwa kawowa

11.15 — zajecia w grupie

e omowienie kolejnych etapdw negocjacji
e procedura przygotowania do negocjacji (uSwiadomienie sobie swoich atutéw, zebranie potrzebnych
informacji o partnerze negocjacyjnym - jego potrzebach i ograniczeniach, stworzenie planu rozmowy)

13.00- 14.00 — przerwa obiadowa

14.00 — zajecia w grupie

e wygenerowanie obszaréw negocjacji

e analiza przypadkéw

e opracowanie celow dla réznych obszaréw negocjacji
e ustalenie strategii negocjacji

e BATNA negocjatora

16.00 — 16.15 — przerwa kawowa
16.15 — zajecia w grupie

e finat negocjacji

e tworzenie umowy

e egzekwowanie postawionych zadan
e aspekt dtugofalowej wspdtpracy

18.00 — zakoriczenie zaje¢
Zastrzezenie

Wszelkie elementy niniejszej oferty oraz dokumentdw do niej dotgczonych stanowigce utwér w rozumieniu Ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych,
bqdZ wzdr przemystowy, wzor uzytkowy lub znak towarowy w rozumieniu Ustawy Prawo wtasnosci przemystowej stanowiq dobro MAKAO - Fundacji Promocji
Zdrowia i Rozwoju Turystyki chronione prawem.

Jakiekolwiek ich wykorzystanie bez wyraznej, pisemnej zgody MAKAO - Fundacji Promocji Zdrowia i Rozwoju Turystyki bedzie stanowifo podstawe do
dochodzenia roszczeri, w tym roszczer odszkodowawczych, na drodze prawnej.

Informacje zawarte w niniejszej ofercie oraz w dokumentach do niej zatgczonych mogq stanowic tajemnice przedsiebiorstwa w rozumieniu Ustawy o zwalczaniu
nieuczciwej konkurencji i bedzie uprawnia¢ MAKAO - Fundacje Promocji Zdrowia i Rozwoju Turystyki do dochodzenia roszczen, w tym roszczen
odszkodowawczych, na drodze prawnej.
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