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1.Wymagania wstepne
Brak

2. Program przedmiotu

Strategie rozwizywania konfliktu; Definicje negocjaciji; Psycholegne podstawy negocjaciji jako sytuacii interpersugjaZrodia sity
w negocjacjach; Strategia a styl negocjowania; \Warprowadzenia negocjacji; Zasady Harwardzkiegal®o Negocjacji; Typowe btly
w negocjacjach; Komunikacja w negocjacjach; Dynaniifazy procesu negocjacji; Taktyki negocjacyjRezechwytywanie inicjatywy i
impas w negocjacjach; Osobo$¢megocjatora; Negocjacje z zagranicznymi partnerami

3. Metodyka zajeé
wyktad z wykorzystaniensrodkéw audiowizualnych

4.Cel dydaktyczny przedmiotu
wiadomdci: przekazanie wiadondoi na temat podstawowych wymiaréw interpersonalryetydugcych o przebiegu i rezultacie
negocjacji;
umiejtnoici: ksztattowanie umigfnosci oceny sytuacji negocjacyjnej oraz stosowanisogdednich strategii i taktyk negocjacyjnych w
zaleznosci od celow, jakie zostaly prate w fazie przygotowania negocjaciji

Wykaz literatury podstawowej (do 4 pozycji)

1. Dawson R., Sekrety udanych negocjacji, POA899

2. Bazerman M. H., Neale M.A., Negocjajracjonalnie, Olsztyn 1997
3. Borkowska S., Negocjacje zbiorowe, Warszawa 1997

4. Martin D.M., Trudne rozmowy w interesach, Wargaa 996

Wykaz literatury uzupetniajqgcej (do 4 pozycji)
1. 5.Mastenbroek W., Negocjowanie, Warszawa 1996
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