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	Projekt współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego



Szkolenie realizowane w ramach Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki,
Priorytet VIII, Działanie 8.1 Regionalne kadry gospodarki,
Poddziałanie 8.1.1 Wspieranie rozwoju kwalifikacji zawodowych i doradztwo dla przedsiębiorstw
TYTUŁ SZKOLENIA: TECHNIKI NEGOCJACYJNE
H A R M O N O G R A M   S Z K O L E N I A 
	Data realizacji szkolenia
	Przedmiot /Temat
	Godziny realizacji szkolenia
	Liczba godzin szkolenia
	Trener prowadzący szkolenie

(imię i nazwisko)

	Dzień I
	1. Wprowadzenie do szkolenia, integracja

2. Istota konfliktu – czym jest konflikt
	9:00-10:30
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	10:30 – 10:45
	
	

	
	3. Specyficzny gatunek konfliktu – windykacja

4. Negocjacje – czym są w ogóle?
	10:45 – 12:15
	2
	Marcin Krukar

	
	lunch
	12:15 – 12:45
	
	

	
	5. Przygotowanie do negocjacji
	12:45 – 14:15
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	14:15 – 14:30
	
	

	
	6. Przygotowanie do negocjacji (cz. II)
	14:30 – 16:00
	2
	Marcin Krukar

	Dzień II
	7. Przebieg negocjacji
8. Strategie i techniki negocjacji


	9:00-10:30
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	10:30 – 10:45
	
	

	
	9. Strategie i techniki negocjacji (cz. II)
10. Manipulacja w negocjacjach – jak ją rozpoznawać i jak się przed nią bronić?
	10:45 – 12:15
	2
	Marcin Krukar

	
	lunch
	12:15 – 12:45
	
	

	
	11. Ćwiczenia praktyczne – symulacje negocjacji
	12:45 – 14:15
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	14:15 – 14:30
	
	

	
	12. Ćwiczenia praktyczne – symulacje negocjacji (cz. II)
13. Podsumowanie i zakończenie szkoenia
	14:30 – 16:00
	2
	Marcin Krukar

	
	
	RAZEM
	16
	


Projekt „Małopolska Akademia Zarządzania II - systemowy cykl szkoleń dla mikro i małych przedsiębiorstw”
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