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1.Wymagania wstepne
Wiedza z zakresu podstaw zarzadzania

2. Program przedmiotu

Symulacja procesu negocjacji zgodnie z modelem etapdéw negocjacji. Cwiczenia praktyczne interpretowane sa pod katem stosowanych
strategii negocjacyjnych, prezentowanych stylow negocjacji, a takze uzywanych technik negocjacyjnych. Szczegdlna uwaga zwrdcona jest
na przedstawienie rzeczowego modelu negocjacji. Ponadto omawiane sg kwestie dotyczace zaufania, kreatywnosci i elastycznosci w
negocjacjach. a takze reguty prawidtowej komunikacja werbalnej i niewerbalne;j.

3. Metodyka zajeé
¢wiczenia oparte na przypadkach negocjacyjnych uzupetnione komentarzem prowadzacego, symulacje zachowan negocjacyjnych oraz
dyskusje grupowe

4.Cel dydaktyczny przedmiotu

Utrwalenie wiadomos$ci nabytych na wyktadzie, poszerzenie wiedzy z podstaw prowadzenia skutecznych negocjacji.
Doskonalenie umiejetnosci komunikacyjnych i negocjacyjnych uczestnikow zajec.
Umiejetnos¢ zdobywania kontroli poznawczej i behawioralnej w sytuacji negocjowania.
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