Konspekt szkolenia „Komunikacja w negocjacjach”

1. Zapoznanie z programem. Autoprezentacja uczestników szkolenia i trenera.
1. Podstawy prawne negocjacji.
1. Czynniki determinujące siłę związku zawodowego -ćwiczenie
1. Od konfliktu do porozumienia – dlaczego warto rozmawiać?
1. Rodzaje negocjacji.
1. Etapy negocjacji. 
1. Cele, interesy moje i drugiej strony – postulaty negocjacyjne.
1. Propozycje i argumenty moje i drugiej strony.
1. Odróżnienie stanowisk negocjacyjnych od interesów negocjacyjnych.
1. Style negocjacyjne i ich zwroty charakterystyczne - ćwiczenie
1. Techniki negocjacyjne - ćwiczenie 
1. Budowanie zespołu negocjacyjnego i role w zespole.
1. Komunikacja społeczna (definicja, elementy komunikowania, funkcje społeczne, cechy dobrego komunikowania, poziomy komunikowania, komunikacja interpersonalna).
1. Mowa ciała - jak odczytywać i przekazywać sygnały niewerbalne – ćwiczenia praktyczne.
1. Wygląd w czasie negocjacji.
1. Zasady asertywności w negocjacjach.
1. Ćwiczenie – gra negocjacyjna
1. Podsumowanie szkolenia.
1. Wręczenie certyfikatów.

