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Cele kształcenia:
W wyniku procesu kształcenia student powinien:
· znać podstawy skutecznych negocjacji,
· znać współczesny i tradycyjny pogląd na konflikt,

· znać różne metody rozwiązywania konfliktu,

· znać i rozumieć psychologiczne uwarunkowania negocjacji,

· potrafić zastosować wiedzę o metodach i technikach negocjacji w ćwiczeniach praktycznych,

· potrafić świadomie wybierać typy zachowań w zależności od sytuacji,

· potrafić prawidłowo komunikować się i być aktywnym słuchaczem w negocjacjach,
· potrafić skutecznie prowadzić negocjacje w sektorze publiczny,
· rozwinąć kompetencje negocjacyjne,
· uzyskać większą pewności siebie w obszarze efektywnej komunikacji,
· uzyskać większą skuteczności w różnorodnych działaniach negocjacyjnych.
Treści  kształcenia:
Przedmioty  (grup A, B i C, D), dla  których treści standardowe są określone w standardach nauczania MENiS musza być uwzględnione  (w niezmienionej treści) w danym programie autorskim.  
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	TEMATYKA ĆWICZEŃ:

1. Pojęcie negocjacji: ich znaczenie w życiu społecznym oraz w sektorze publicznym. Zasady skutecznych negocjacji. Procesy autoteliczne – autosugestia.   Ćwiczenie negocjacyjne (praca w grupach).
2. Konflikt: współczesny i tradycyjny pogląd na konflikt, struktura konfliktu, kierowanie konfliktem. Negocjacje metodą rozwiązywania konfliktów. Sposoby stymulowania konfliktu. Metody rozwiązywania konfliktów sposobami poza negocjacyjnymi: facylitacje, mediacje, arbitraż, sąd. Ćwiczenie negocjacyjne (praca w grupach).
3. Style negocjacji: negocjacje miękkie, twarde, przyjacielskie, partnerskie. Zalety i wady różnych stylów. Uwarunkowania pomyślnych negocjacji handlowych. Ćwiczenie - negocjacje ceny na rynku z wieloma kontrahentami. Film- strategie negocjacji.
4. Techniki, triki negocjacyjne: Skuteczność różnych technik negocjacji. Fazy i etapy negocjacji. Przykłady trików wykorzystywanych w negocjacjach w sektorze publicznym. Ćwiczenie: negocjowanie w grupie. Film – techniki negocjacji.
5. Niewerbalny i werbalny aspekt negocjacji: mowa ciała, postawy, gesty, dźwięki i ich znaczenie. Rodzaje komunikatów. Podstawy NLP. Praktyczne zastosowanie wiedzy w ćwiczeniach binarnych i grupowych. 

6. Asertywność: i jej znaczenie w negocjacjach. Skuteczne odmawianie. Terytorium psychologiczne. Psychologiczne uwarunkowania negocjacji.
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Uzyskane   umiejętności;
· wykorzystania negocjacji w życiu społecznym i sektorze publicznym,
· znajomości metod rozwiązywania konfliktów sposobami poza negocjacyjnymi: facylitacje, mediacje, arbitraż, sąd,

· umiejętność przygotowania się do negocjacji,

· wykorzystania mowy ciała w procesie negocjacji,

· wykorzystania zasad skutecznej komunikacji werbalnej, 

· wykorzystania różnych stylów zachowania w procesie negocjacji,

· wykorzystania różnych technik w procesie negocjacji,

· asertywnego zachowania.
Forma  oceny  uzyskanej  wiedzy: zaliczenie ustne
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