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NEGOCJACJE W BIZNESIE 

KM, PiPL, ZM, ZP      

URSZULA Kałążna-Drewińska 

Zarządzania marketingowego 

makroekonomia, mikroekonomia 

1.Zasady prowadzenia rozmów 
2. Określenie BATNA (The Best Alternative to Negotiated Agrecment) 
3.Rozwiązywanie dylematów negocjacjynych. Scenariusze rozmów negocjacyjnych 
4. Rozpoznawanie komunikatów niewerbalnych. Pokonywanie barier komunikacyjnych 
5. Rozmowy dwu- i wielostronne w negocjacjach 
6.  Gra   x 14 
7. Trening  (negocjacje handlowe, ekologiczne i polityczne 

Metody aktywizujące (metoda przypadków, gry dydaktyczne, dyskusja 

 Nauczenie umiejętności praktycznego rozwiązywania case's    negocjacyjnych                                                                                                           

test, sprawdziany, projekty indywidualne 

l1.  R. Stocki: Doskonalenie umiejętności negocjacyjnych. Oficyna Ekonomiczna warszawa 2005 
2. U. Kałążna-Drewińska: Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, Wyd. AE Wrocław 2006 

      


