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1.Wymagania wstępne 
Wiedza z zakresu podstaw zarzadzania 

2. Program przedmiotu 
Program przedmiotu obejmuje zagadnienia zawiązane ze strukturą negocjacji, komunikacją werbalną i niewerbalną, stylami negocjacji. 

W trakcie wykładu omawiane są również kwestie ziązane z sytuacją konfliktową, fazy negocjacji, sposoby aranżacji miejsca negocjacji 

oraz przede wszystkim podstawowe strategie, techniki i triki negocjacyjne. Uwzględnione zostaną aspekty kulturowe negocjiacji.  

3. Metodyka zajęć 
Wykład z wykorzystaniem środków audiowizualnych. 

4.Cel dydaktyczny przedmiotu 
 Poznanie zagadnień związanych z negocjacjami, nabycie podstawowych umiejętności dobrego negocjatora. Przekazanie wiedzy 

teoretycznej popartej przykładami 
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