
Planowany program szkolenia*: 

 Poniedziałek 27/06  Wtorek, 28/06  Środa, 29/06 

09:00 - 

10:30 

Wprowadzenie, 

prezentacja nt. 

podstawowych pojęć i 

metodologii (claiming 

value, creating value, itp.)  

09:00 - 

10:30 

Wprowadzenie dla 2. dnia 

szkolenia, krótka prezentacja, 

podział na grupy i 

przygotowanie do ćwiczeń 

09:00 - 

10:30 

Studium przypadku V 

 Przerwa  Przerwa  Przerwa 

10.50 - 

12.15 

Ćwiczenie - uczestnicy 

sprawdzają swoje 

umiejętności negocjacyjne 

Studium przypadku I 

Wyniki, informacje 

zwrotne 

i dyskusja 

10.50 - 

12.15 

Ćwiczenia  

 

Studium przypadku III 

Wyniki, sesja informacyjna. 

10.50 - 

12.15 

Władza, zaufanie, strategia, 

taktyka, itp. - prezentacja 

 Obiad (Zajadalnia CEK)  Obiad (Zajadalnia CEK)  Obiad (Zajadalnia CEK) 

13.15 - 

14.30 

Prezentacja tematyczna, 

przygotowania do ćwiczeń 

13.15 - 

14.30 

Wykład na temat stylu 

negocjacji (Uczestnicy 

poznają swój preferowany 

styl komunikacyjno-

negocjacyjny oraz jego 

potencjalne korzyści) 

13.15 - 

14.30 

“Co wypada, a czego nie 

wypada” – wykład z 

uwzględnieniem nauk 

behawioralnych. 

Rozmowa o emocjach i 

sposobach radzenia sobie 

z trudnymi ludźmi. 

 Przerwa  Przerwa  Przerwa 

14.50 - 

16.00 

Ćwiczenia : negocjacje ze 

współuczestnikiem 

szkolenia 

  

Studium przypadku II  

Wyniki, dyskusja, uwagi 

końcowe i podsumowanie 

dnia. 

14.50 - 

16.00 

Ćwiczenie negocjacyjne 

z innymi uczestnikami 

szkolenia. 

Studium przypadku IV. 

14.50 - 

16.00 

Studiumprzypadku VI.  

Podsumowanie i dyskusja 

na zakończenie szkolenia. 

Wręczenie certyfiaktów. 

*) Organizator zastrzega sobie prawo do modyfikacji programu w sytuacji tego wymagającej 

 


