Program szkolenia z technik negocjacji (5h)
1. 9:00 – 9:45Omówienie programu warsztatów, stworzenie kontraktu, poznanie się uczestników - gra integracyjna 

2. 9:45 – 10:45 Gra negocjacyjna
· Uczestnicy wcielają się w negocjatorów ważnego kontraktu  
· Po ćwiczeniu jego szczegółowa analiza w oparciu o zasady negocjacji i ocenę uczestników
Przerwa 15 minut

3. 11:00 – 12:30 

· Negocjacje jako sytuacja konfliktowa 

· Negocjacje a sprzedaż – podobieństwa i różnice

· Gra negocjacyjna  mająca dać odpowiedź na pytanie: współpraca – czy to się opłaca ? 

Przerwa 10 minut

4. 12:40 – 14:45
· Strategie negocjacyjne Win-Win, Win Lose – model harvardzki: ZOPA, MOM, BATNA – model Harvardzki – omówienie poszczególnych zagadnień

· Omówienie wybranych Technik negocjacyjnych

5. 14:45- 15:00 – podsumowanie warsztatów

