Uniwersytet Ekonomiczny
we Wroctawiu Sylabus przedmiotu

Nazwa przedmiotu: —Negocjacje gospodarcze

Specjalnos¢: Zarzadzanie matym i Srednim przedsigbiorstwem

Tytut, stopien e-mail

dr witold.szumowski@ue.wroc.pl

Pok/bud

_telefon | Pokbud
e ooz

1.Wymagania wstepne
Wiedza z zakresu podstaw zarzadzania

2. Program przedmiotu

Program przedmiotu obejmuje zagadnienia zawigzane ze strukturg negocjacji, komunikacjg werbalng i niewerbalng, stylami negocjacji.
W trakcie wyktadu omawiane sq rownie? kwestie zigzane 7 sytuacjq konfliktowq, fazy negocjacji, sposoby aranZacji miejsca negocjacji
oraz przede wszystkim podstawowe strategie, techniki i triki negocjacyjne. Uwzglednione zostang aspekty kulturowe negocjiacji.

3. Metodyka zajeé

Wyktad z wykorzystaniem $rodkéw audiowizualnych.

4.Cel dydaktyczny przedmiotu
Poznanie zagadnien zwigzanych z negocjacjami, nabycie podstawowych umiejetnosci dobrego negocjatora. Przekazanie wiedzy
teoretycznej popartej przyktadami
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