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Cel modutu

Celem modutu jest przekazanie studentom
teoretycznej wiedzy z zakresu technik i strategii
negocjacyjnych stosowanych w biznesie.

Tresci programowe modutu
ksztatcenia

Tresci programowe modutu obejmujg pojecie, istote
i geneze negocjacji oraz znaczenie i powigzanie
negocjacji z dziatalnoscig marketingowa podmiotu
gospodarczego. Ponadto omdwione zostang
pozgdane i niepozadane cechy negocjatora, sktad
zespotu negocjacyjnego i role poszczegdlnych jego
uczestnikdw, rodzaje negocjacji, czynnosci w
ramach procesu przygotowawczego do negocjacji,
przebieg rozmdéw w fazie zasadniczej., faza finalna i
jej znaczenie dla przysztych kontaktow. Tresci
programowe obejmujg takze analize styléw rozméw
negocjacyjnych, taktyki negocjacyjne i ich zwigzek ze
strategia rozmdéw, zachowania negocjacyjne
przedstawicieli réznych krajow — ich specyfike oraz
m.in. zagadnienia komunikacji niewerbalnej w
negocjacjach.
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Warszawa.
Planowane formy/dziatania/metody Wyktad - konwencjonalny i konwersatoryjny,
dydaktyczne dyskusja, metody przypadkdéw, praca z ksigzka;

metody praktyczne — case study, metody ¢wiczebne
i realizacji zadan.
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