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Szkolenie stacjonarne: Umiejetnos¢ prowadzenia

rozmow negocjacyjnych

Wyktadowca: Mirostw Borek - psycholog, trener, coach. Absolwent Wydziatu Psychologii
Uniwersytetu Warszawskiego. Posiada rekomendacje Trenera | i Il stopnia Polskiego Towarzystwa
Psychologicznego. Nalezy do Stowarzyszenia Treneréw Organizacji Pozarzadowych.

Cele szkolenia:

dostarczenie wiedzy i umiejetnosci niezbednych do prowadzenia
skutecznych rozmoéw negocjacyjnych

poznanie zasad profesjonalnego przygotowania sie do rozmow
negocjacyjnych poprzez okreslanie kryteriéw negocjacyjnych np.
pozycji otwarcia , przedziatu negocjacyjnego, dolnej linii i BATNY.
poznanie zasad asertywnej komunikacji w trakcie prowadzenia
rozmoéw negocjacyjnych.

nastawienie na realizacje wtasnych intereséwi potrzeb
orazbudowaniu partnerskiej wspotpracyz pracownikami, klientami
lubdostawcami zewnetrznymi.

Zakres tematyczny szkolenia:

1.

Negocjacje jako metoda rozwiazywania konfliktéw intereséw w relacji
z pacjentem/wspoétpracownikiem/dostawcag

. Ksztattowanie postawy zorientowanej na skuteczno$¢ w negocjacjach

Zasady stosowania strategii pozycyjnej w negocjacjach

Zasady przygotowania sie do rozmdéw negocjacyjnych: formutowanie
celow oraz ustalanie kryteridw negocjacyjnych (pozycja otwarcia,
dolna linia, BATNA).

. Negocjacje problemowe jako skuteczna strategia przezwyciezania

kryzysu we wspoétpracy z pacjentem/wspoétpracownikiem/dostawca.
Metody skutecznej komunikacji z pracownikiem/pacjentem/dostawcg
podczas negocjacji, ze szczegdlnym uwzglednieniem asertywnosci

. Zwiekszanie elastycznosci i kreatywnosci w reagowaniu na trudne

sytuacje negocjacyjne.



Miejsce wydarzenia: Centrum Szkoleniowo-Konferencyjne Naczelnej Izby Lekarskiej, ul. Jana
Sobieskiego 110, Warszawa






