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Program szkolenia "Negocjacje, perswazja i wywieranie wptywu"

Wymagania wstepne (w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych)

Przed przystgpieniem do szkolenia z zakresu negocjacji, perswazji i wywierania wptywu, uczestnik kursu powinien posiada¢ podstawowg wiedze z zakresu
komunikacji, psychologii oraz teorii negocjacji i perswazji, a takze umiejetnosci interpersonalne, takie jak aktywne stuchanie, asertywnos¢ czy
rozwigzywanie konfliktéw. Kompetencje spoteczne, takie jak wspdtpraca, empatia i zdolnosé do adaptacji, beda stanowity wazny fundament, ktéry
umozliwi skuteczne wykorzystanie technik negocjacyjnych i perswazyjnych w praktyce.

Zatozenia i cel ksztatcenia

Szkolenie ma na celu rozwdj kompleksowych umiejetnosci negocjacyjnych oraz perswazyjnych, rozwéj kompetencji interpersonalnych, praktyczne
zastosowanie wiedzy i dostosowanie do réznych kontekstéw w zyciu biznesowym i osobistym.Uczestnicy kursu nabeda umiejetnos¢ pewnego siebie
wystgpienia w trudnych rozmowach w tym negocjacjach i sytuacjach, ktére wymagajg perswazji i wywierania wptywu.

Efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych

Wiedza: Znajomosc¢ teorii negocjacji, rozumienie zasad perswazji, znajomosc¢ etycznych aspektéw wywierania wptywu, zrozumienie procesu
podejmowania decyzji. Umiejetnosci: stosowanie narzedzi perswazji, wykorzystywanie réznych strategii negocjacyjnych w zaleznosci od sytuacji,
efektywne komunikowanie sie w negocjacjach, radzenie sobie z trudnymi sytuacjami. Kompetencje spoteczne: zdolnos¢ budowania relacji, empatia i
aktywne stuchanie, zarzadzanie konfliktami, zdolno$¢ do wywierania wptywu w sposéb zgodny z normami spotecznymi i kulturowymi, dbajac o
autentycznosc i szacunek wobec drugiej strony.

Tresci programowe

Liczba godzin szkoleniowych

Liczba godzin na prace wtasna

Metody prowadzenia szkolenia

liczba punktow
ECTS

1. Podstawy negocjacji: czym sg
negocjacje, jakie sg ich cele,
rodzaje negocjacji, style
negocjacyjne. Alternatywa w
negocjacjach-BATNA.

wypowiedz ustna indywidualna

2. Psychologia negocjacji:
czynniki wptywajace na
negocjacje, rola negocjatora.

dyskusja

3. Wprowadzenie do perswazji:
definicja, teorie perswazji wg R.
Cialdiniego

aktywny udziat w zajeciach

4. Techniki wywierania wptywu:

¢wiczenia praktyczne z
wykorzystaniem technik
negocjacyjnych i technik
wywierania wptywu.

case study, zadania praktyczne

5. Strategie negocjacyjne, style
rozwigzywania konfliktow.

zadania praktyczne, dyskusja

6. Zarzadzanie emocjami w
negocjacjach.

dyskusja

7. Negocjacje w roznych
kontekstach: w biznesie oraz w
2yciu codziennym.

zadania praktyczne, dyskusja

0,08

SUMA

0,48

rodzaj (forma) oceny, rozumiane jako metoda weryfikacji efektow uczenia sie
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