Negocjacje w biznesie

STUDIA PODYPLOMOWE



Program zajec¢

7 130 8 2

Liczba miesiecy nauki Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréow

Osobiste kompetencje negocjatora (32 godz.)

Osobiste kompetencje negocjatora (16 godz.)

btedy w postrzeganiu, zaktécenia w komunikacji, bariery i przeszkody komunikacyjne, modele
komunikacyjne - rozpoznawanie intencji rozméwcy

indywidualne style komunikowania sie

narzedzia efektywnego porozumiewania sie

komunikacja niewerbalna

= wymiary i kreowanie wizerunku
Trening odpornosci psychicznej (16 godz.)

= stres nie istnieje! Pomiedzy sytuacjg trudng a reakcjami stresowymi
= odpornos¢ psychiczna - fakty i mity, metody i narzedzia rozwoju
= radzenie sobie z negatywnymi przekonaniami - elementy terapii kognitywnej

= zarzgdzanie emocjami - elementy terapii akceptacji i zaangazowania w codziennym
funkcjonowaniu

= jak sprawi¢, by dyskomfort stat sie paliwem napedowym do dziatania
= rozwijanie sity psychicznej w trudnych relacjach interpersonalnych

= zarzgdzanie energig - jak czerpac z 4 zrédet energii
Negocjacje (48 godz.)

Umiejetnosci negocjacyjne - z certyfikatem Franklin University (16 godz.)
Sita w negocjacjach (8 godz.)

= 7Zrédta sity w negocjacjach - sita ,nad” i sita ,0d” - najlepsza alternatywa negocjowanego
porozumienia (BATNA)

= trening
Negocjacje z punktu widzenia teorii gier (8 godz.)

= wykorzystanie modeli teorii gier do analizy sytuacji negocjacyjnej i opracowywania strategii
prowadzenia rozmow

= trening
Negocjacje z partnerami spotecznymi - zwiazki zawodowe, organizacje pozarzadowe,
nieformalne grupy obywateli (8 godz.)

= specyfika negocjacji z partnerami spotecznymi
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig 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 wyzszym, umowa 2/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= formalni i nieformalni partnerzy w przedsiebiorstwie
= pozycje partneréw spotecznych
= typologia zbiorowych stosunkéw pracy

= trening
Negocjacje ztozone - trening negocjacyjny (8 godz.)

Psychologia wptywu spotecznego i zmiany postaw oraz psychologiczne aspekty
podejmowania decyzji w negocjacjach (32 godz.)
Perswazja w negocjacjach (8 godz.)

= wiarygodnos¢ nadawcy przekazu

= rola atrakcyjnosci osoby przekonujgcej w skutecznosci przekazu

= argumenty logiczne i emocjonalne - konstruowanie komunikatéw perswazyjnych

= kolejnos$¢ przekazywanych argumentéw

= efekt bumerangu w perswazji, dostosowanie sposobu perswazji do odbiorcy przekazu

= Srodki jezykowe wzmacniajgce site oddziatywania
Techniki manipulacji oraz inne sytuacje trudne i obrona przed nimi (8 godz.)

= jstota manipulacji

= mechanizmy psychologiczne i spoteczne wykorzystywane w manipulacjach

= manipulacje jezykiem, komunikacja asertywna w trudnych sytuacjach negocjacyjnych
= obrona przed nieczystymi posunieciami drugiej strony

= trening
Psychologia podejmowania decyzji (16 godz.)

= zasady efektywnego podejmowania decyzji
= putapki procesu decyzyjnego
= 7 grzechdéw gtéwnych negocjatoréw
Konflikty i ich rozwiazywanie (16 godz.)
Konflikt (16 godz.)
= jstota konfliktu, emocje - konstruktywne wykorzystanie i kontrola

= przyczyny
= symptomy i detektory konfliktow

= sposoby rozwigzywania konfliktéw

style zachowan w sytuacji konfliktu

= trening

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig 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 wyzszym, umowa 3/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



Egzamin (2 godz.)

= Egzamin (2 godz.)

Forma zaliczenia

= Test sprawdzajacy wiedze po | semestrze i test sprawdzajacy wiedze po Il semestrze.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig 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 wyzszym, umowa 4/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



