
Negocjacje w biznesie
STUDIA PODYPLOMOWE



Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku mają charakter wyłącznie informacyjny. Dane te nie stanowią oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyższym, umowa
między Uniwersytetem WSM Merito we Wrocławiu a studentem zawierana jest w formie pisemnej.
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Program studiów

7
Liczba miesięcy nauki

130
Liczba godzin zajęć

8
Liczba zjazdów

2
Liczba semestrów

OSOBISTE KOMPETENCJE NEGOCJATORA (32 godz.)

Osobiste kompetencje negocjatora (16 godz.)

Trening odporności psychicznej (16 godz.)
NEGOCJACJE (48 godz.)

Umiejętności negocjacyjne – z certyfikatem Franklin University (16 godz.)

Siła w negocjacjach (8 godz.)

Negocjacje z punktu widzenia teorii gier (8 godz.)

Negocjacje z partnerami społecznymi (8 godz.)

Negocjacje złożone – trening negocjacyjny (8 godz.)
PSYCHOLOGIA WPŁYWU SPOŁECZNEGO I ZMIANY POSTAW ORAZ PSYCHOLOGICZNE ASPEKTY
PODEJMOWANIA DECYZJI W NEGOCJACJACH (32 godz.)

Perswazja w negocjacjach (8 godz.)

Techniki manipulacji oraz inne sytuacje trudne i obrona przed nimi (8 godz.)

Psychologia podejmowania decyzji (16 godz.)
KONFLIKTY I ICH ROZWIĄZYWANIE (16 godz.)

Konflikt (16 godz.)
EGZAMIN (2 godz.)
 
Forma zaliczenia:

Test sprawdzający wiedzę po I semestrze

Test sprawdzający wiedzę po II semestrze


