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1.Wymagania wstepne
Brak

2. Program przedmiotu

Strategie rozwizywania konfliktu; Definicje negocjacji; Psycholegne podstawy negocjacji jako
sytuacji interpersonalnefrodta sity w negocjacjach; Strategia a styl negaejoia; Warunki
prowadzenia negocjacji; Zasady Harwardzkiego Modkegocijacii; Typowe kdy w negocjacjach;
Komunikacja w negocjacjach; Dynamika i fazy procaesgocjacji; Taktyki negocjacyjne;
Przechwytywanie inicjatywy i impas w negocjacjaCisobowd¢ negocjatora; Negocjacje z
zagranicznymi partnerami.

3. Metodyka zajeé
wyktad z wykorzystanierdrodkow audiowizualnych

4.Cel dydaktyczny przedmiotu
wiadomdaci: przekazanie wiadondoi na temat podstawowych wymiaréw interpersonalnych
decydujacych o przebiegu i rezultacie negocjacji;
umiegtnosci: ksztattowanie umiefnosci oceny sytuacji negocjacyjnej oraz stosowanisoadednich
strategii i taktyk negocjacyjnych w zatesci od celow, jakie zostaty prayg w fazie przygotowania
negocjacji
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