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	CELE PRZEDMIOTU


	Celem przedmiotu jest przekazanie wiedzy z zakresu metod i technik negocjacji w zakupach usług logistycznych oraz zaznajomienie studentów z zasadami przeprowadzenia negocjacji, które będą owocne dla obu stron.

	TREŚCI PRZEDMIOTU

(z podziałem na 

zajęcia w formie bezpośredniej i e-learning)


	Treści realizowane w formie bezpośredniej: 

1. Pojęcie negocjacji

2. Przygotowanie

3. Uwarunkowania kulturowe

4. Komunikacja werbalna

5. Sztuka prezentacji

6. Sztuka perswazji

7. Komunikacja pozawerbalna

8. Efektywna negocjacja w zespole
a. 
Przygotowanie i planowanie procesu negocjacji, role negocjatorów, BATNA. Style negocjacji i czynniki je kształtujące. Uwarunkowania przebiegu negocjacji.
b. Faza właściwa negocjacji - taktyki i techniki negocjacyjne, zarządzanie czasem, przezwyciężanie zastoju i impasu w negocjacjach.
c. Zakończenie negocjacji.

9. Etapy przebiegu procesu negocjacyjnego 
10. Techniki i taktyki negocjacyjne

11. Etykieta negocjatora.
Treści realizowane w formie e-learning:
Nie dotyczy
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