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1.Wymagania wstepne
Brak wymagan wstepnych.

2. Program przedmiotu

Celem zajec¢ jest zapoznanie studentéw z tematyka sztuki negocjowania. Program ¢wiczen obejmuje zagadnienia zwigzane z kwestiami
komunikacji interpersonalnej werbalnej i niewerbalnej, strategii negocjacyjnych ,,win-win”, ,,win-lose”, ,,lose-lose”, technik
negocjacyjnych.

Omoéwione zostang rowniez podstawowe style negocjowania. W trakcie zaj¢¢ zaprezentowane zostang krotkie przypadki negocjacyjne
oraz testy dla uczestnikow. Przypadki negocjacyjne sg zroznicowane i odnosze si¢ zarowno do specyficznych aspektow sztuki negocjacji,
jak réwniez pozwalaja kompleksowo przeanalizowac proces negocjacji.

Wyniki negocjacji, prowadzonych przez uczestnikoéw stanowig podstawe do dyskusji i interpretacji zastosowanych strategii i technik
negocjacyjnych. Kazdy z przypadkéw negocjacyjnych jest opatrzony komentarzem nawigzujacym do teoretycznych aspektow procesu
negocjacji gospodarczych.

3. Metodyka zajeé

Laboratoria prowadzone sg z wykorzystaniem przypadkow negocjacyjnych. Przebieg i wyniki sg konfrontowane z przyktadami z praktyki
gospodarczej. W ramach ¢wiczen ktadziony jest nacisk na aktywne uczestnictwo studentéw. Kazdy przypadek podlega ocenie wzgledem
zobiektywizowanych kryteriow.

4.Cel dydaktyczny przedmiotu

Wiadomosci: omdwienie podstawowych wymiaréw interpersonalnych decydujacych o przebiegu i rezultacie negocjacji, strategie i
techniki negocjacji;

Umiejetnosci: ksztalttowanie umiejetnosci oceny sytuacji negocjacyjnej, umiejetnosci prawidlowej komunikacji oraz osiggania zalozonych
celow negocjacyjnych
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