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Negocjacje w biznesie

STUDIA PODYPLOMOWE

Sposoéb realizacji: Online

Obszar studidw: Zarzadzanie

Cechy: Od pazdziernika ¢ Polski ¢ Rekrutacja zakonczona ¢ W partnerstwie

Miasto: Wroctaw

To kierunek dla osdb, ktore:

sg w kadrze zarzadzajacej, pracownikéw przedsiebiorstw i organizacji
prowadzg codzienne negocjacje w pracy,
szukaja lepszych rozwigzah w rozmowach biznesowych,

zarzadzaja firmami, sg specjalistami i pracownikami przedsiebiorstw oraz organizacji pozazrzgdowych
odpowiedzialnymi za mediacje,

chca wzmacnia¢ swoje kompetencje interpersonalne,

chca budowac lepsze relacje w trudnych sytuacjach.



Certyfikat Frankin University

W ramach kierunku, modut umiejetnosci negocjacyjne prowadzony jest wedtug

materiatéw dydaktycznych i metodologii Franklin University, z wykorzystaniem case study

i ¢wiczen z rynku amerykanskiego.

Modut konczy sie zaliczeniem testu sprawdzajacego.

= Uczestnicy majg mozliwos¢ wykupienia certyfikatu potwierdzajacego zdobycie
praktycznej wiedzy i umiejetnosci dostosowanych zaréwno do rynku polskiego, jak i

zagranicznego.

= Optata za certyfikat wynosi 490 zt.

4

bezptatne szkolenia.

Wyktadowcy-praktycy

Wsréd wyktadowcow sg eksperci w wielu
dziedzinach, psychologowie, trenerzy biznesu. Na
Zajeciach omawiajg zjawiska i procesy na
przyktadach zaczerpnietych z wtasnej pracy.

Partner kierunku:
¢ KOMILITON Trening i Rozwdj

Praktyczne i aktywizujace studia

Certyfikat Franklin University

Uczestnicy majg mozliwos¢ zdobycia certyfikatu
potwierdzajgcego zdobycie praktycznej wiedzy i
umiejetnosci dostosowanych zaréwno do rynku
polskiego, jak i zagranicznego.

91%

pracodawcéw ocenia bardzo dobrze lub dobrze
wspotprace z naszymi uniwersytetami.
Zrédto: "Badanie opinii pracodawcéw, 2024"

Networking i rozwéj kompetencji

Studia rozwijaja kompetencje niezaleznie od
doswiadczenia. Dzieki interaktywnym zajeciom i
wymianie doswiadczen z innymi zyskasz wiedze,
umiejetnosci i cenne kontakty.

To warsztaty i treningi z interaktywnymi metodami: miniwyktad, ¢wiczenia. case study, symulacje,
gry, dyskusje, odgrywanie rél, moderacja, burza mézgéw, nagrania.

Program studiow

7 130

Liczba miesiecy nauki

8 2

Liczba godzin zaje¢ Liczba zjazdéw Liczba semestréw

Osobiste kompetencje negocjatora (32 godz.)

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 2/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= Osobiste kompetencje negocjatora (16 godz.)

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

= indywidualne style komunikowania sie

= narzedzia efektywnego porozumiewania sie

= komunikacja niewerbalna

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

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

= zarzadzanie 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

= zarzadzanie energia - 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 strateqgii
prowadzenia rozmow

= trening

= Negocjacje z partnerami spotecznymi (zwigzki zawodowe, organizacje pozarzagdowe, nieformalne
grupy obywateli) (8 godz.)

= specyfika negocjacji z partnerami spotecznymi

= formalni i nieformalni partnerzy w przedsiebiorstwie

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 3/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



* pozycje partneréw spotecznych
= typologia zbiorowych stosunkdéw pracy
= trening

= Negocjacje ztozone - trening negocjacyjny (8 godz.)

Psychologia wptywu spotecznego i zmiant 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.)

istota konfliktu, emocje - konstruktywne wykorzystanie i kontrola
= przyczyny
= symptomy i detektory konfliktow
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 4/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= sposoby rozwigzywania konfliktéw
= style zachowanh w sytuacji konfliktu

= trening
Egzamin (2 godz.)
Egzamin.
Forma zaliczenia

Test sprawdzajgcy wiedze po kazdym semestrze.
Warunki przyjecia na studia

Aby zostac uczestnikiem studiow
podyplomowych na Uniwersytecie WSB Merito,
nalezy:

= mie¢ ukonczone studia licencjackie,
inzynierskie lub magisterskie,

= ztozy¢ komplet dokumentéw i spetni¢ wymogi
rekrutacyjne

= 0 przyjeciu decyduje kolejnos¢ zgtoszen.
Dowiedz sie wiecej

Czego sie nauczysz?

Mozliwosci dofinansowania

= Oferujemy specjalne, wieksze znizki dla
naszych absolwentéw.

» Mozesz skorzystac z dofinansowania z Bazy
Ustug Rozwojowych.

* Pracodawca moze dofinansowac¢ Ci studia,
otrzymujgc dodatkowgq znizke w ramach
Programu Firma.

» Warto sprawdzi¢ mozliwosci dofinansowania z
KFS.

Dowiedz sie wiecej

» Poznasz style komunikacyjne i rozwiniesz umiejetnosc¢ skutecznej autoprezentacji oraz

budowania wtasnego wizerunku.

= Nauczysz sie diagnozowac przyczyny konfliktow i stosowac odpowiednie strategie ich

rozwigzywania.

= Opanujesz metody radzenia sobie ze stresem, zwiekszysz odpornos¢ psychiczng i wzmocnisz

poczucie wptywu na sytuacje.

= Rozwiniesz kompetencje w zakresie podejmowania decyzji, wywierania wptywu oraz

prowadzenia konstruktywnych sporéw.

* Nauczysz sie analizowac sytuacje negocjacyjne z wykorzystaniem teorii gier i innych

nowoczesnych narzedzi.

= Rozpoznasz mechanizmy manipulacji stosowane w negocjacjach i nauczysz sie skutecznie

na nie reagowac.

= Dzieki ¢wiczeniom, symulacjom i pracy z narzedziami diagnostycznymi zidentyfikujesz swoje

mocne i stabe strony.

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 5/5
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.


http://www.merito.pl/wroclaw/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/zasady-rekrutacji
http://www.merito.pl/wroclaw/studia-i-szkolenia/studia-podyplomowe/znizki-i-dofinansowania-0

