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Efektywne negocjacje w podmiotach leczniczych

Wyktadowca: dr Joanna Jonczyk - doktor nauk ekonomicznych w zakresie zarzadzania,
magister prawa. Zwigzana z Katedrg Zarzadzania, Ekonomii i Finanséw Wydziatu Inzynierii
Zarzadzania na Politechnice Biatostockiej. Prowadzi dziatalno$¢ naukowg i dydaktyczng dotyczaca
m.in. zarzadzania zasobami ludzkimi, zachowan organizacyjnych, zarzgdzania zmiang i kryzysem.
Gtéwnym celem szkolenia jest przekazanie wiedzy, ksztattowanie postaw oraz rozwijanie i
doskonalenie umiejetnosci uczestnikéw w zakresie negocjacji

w podmiotach leczniczych.

Cele szczegdtowe to:

® zapoznaniu uczestnikéw z podstawowg wiedzg dotyczgcg tematu;

* diagnozie posiadanych umiejetnosci i identyfikacji obszaréw
deficytowych;

* nabywaniu i doskonaleniu kluczowych umiejetnosci w obszarze
negocjacji.

Program szkolenia:

Istota i pojecie negocjacji
Sylwetka negocjatora
Zespobt negocjacyjny - sktad i role uczestnikéw
Negocjacje dystrybucyjne, integracyjne
Ramy negocjacji
Koncepcje w ramach negocjacji (BATNA, , Punkt odejscia”, ZOPA,
tworzenie wartosci przez wymiane)
7. Etapy przebiegu negocjacji
8. Formutowanie strategii w negocjacjach - rozmowy oparte na
zasadach
9. Taktyki negocjacyjne i ich zwigzek ze strategig rozmow
10. Negocjacje oparte o interesy
11. Komunikacja niewerbalna w negocjacjach
12. Scenariusz rozmowy negocjacyjnej
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