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PROGRAM SZKOLENIA

Organizator szkolenia Biatostocka Fundacja Ksztatcenia Kadr
Tytut szkolenia Negocjacje handlowe
Trener Zbigniew Recko
| DZIEN
Zapoznanie z uczestnikami i wprowadzenie
9.00-10.30 e Oczekiwanie wzgledem szkolenia
o Cwiczenia integrujace
10.30-10.45 Przerwa kawowa
Przygotowanie do negocjacji
10.45— 12.15 e Natura ne.gocjacji“ .
e Budowanie pozycji przetargowej
e Etapy procesu negocjacyjnego
12.15-12.30 Przerwa kawowa
Negocjacje wtasciwe
12.30-14.00 e  Wybdr strategii negocjacyjnej
e Negocjacje integracyjne
14.00-14.30 Obiad
Negocjacje wtasciwe
e Okreslenie celu negocjacyjnego
14.30-16.00 e Rozpoznanie drugiej strony
e Definiowanie problemu negocjacyjnego
e Woptywanie na punkt oporu drugiej strony
Il DZIEN
Negocjacje cenowe
e Negocjacje pozycyjne
9.00-10.30 e Rozpoznawanie i obrona przed manipulacja
e Techniki neutralizacji presji na obnizenie cen
e Techniki odpierania zarzutow
10.30-10.45 Przerwa kawowa
Metody prezentacji ceny
e Metoda, kanapki” - konstrukcja
e Metoda oszczednosciowa
e Metoda poréwnywania
10.45-12.15 e Metoda kompaktowa
e Metoda inwestycyjna
e Metoda bilansowa
12.15-12.30 Przerwa kawowa

i KAPITAL LUDZKI
NARODOWA STRATEGIA SPOINOSCI

IABFKK

wiedza dla rozwoju

Projekt wspdffinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spofecznego

UNIA EUROPEJSKA
EUROPEJSKI
FUNDUSZ SPOLECZNY



N

<

y adaptacja

plus

Wywierania wptywu

12.30-14.00 e Zasady wywierania wptywu
e Techniki wptywania na decyzje
14.00-14.45 Obiad
14.45 — 15.45 Podsumowaljn‘e.wyn,lk.ow negoqac!l N
e Czynniki jakosciowe wptywajace na ocene wynikéw
15.45-16.15 Podsumowanie szkolenia i informacje zwrotne.
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