Uniwersytet Ekonomiczny

we Wroctawiu Sylabus przedmiotu

| Nazwa przedmiotu: —Negocjacje gospodarcze

Specjalnéé: Metody i systemy wspomagania decyz;ji |

d

Tytut, stopié e-mail

kpsz@ue.wroc.pl

1.Wymagania wstepne
Brak

2. Program przedmiotu

W ramachéwiczen realizowane sdwa podstawowe bloki tematyczne. Pierwszy blodwpecony jest komunikacji interpersonalnej. W
ramach tego bloku poruszane tematy to komunikaejdaina i niewerbalna oraz reguty prawidtowej korkaoji. Szczegdétowo omawiane
sa reguty prawidtowego budowania komunikatéw stownyzhsady interpretacji gestykulacji i mimiki rozmadw.

Drugi blok tematyczny paviecony jest negocjacjom gospodarczyiwiczenia praktyczne interpretowangpmod kitem stosowanych
strategii negocjacyjnych, prezentowanych stylowoogggji, a take uzywanych technik negocjacyjnych. Ponadto omawiarneaestie
dotyczice zaufania, kreatywioi i elastycznéci w negocjacjach. Szczegdlna uwaga zwrdcona ggrredstawienie zasad harvardzkiego
modelu negocjaciji.

3. Metodyka zajeé

Blok dotyczicy komunikacji interpersonalnejéwiczenia z kamervideo, uzupetnione komentarzem prowggo.
Blok dotyczicy negocjacji <€wiczenia oparte na przypadkach negocjacyjnych filray video pgwigcone negocjacjom

4.Cel dydaktyczny przedmiotu

wiadomdci: utrwalenie wiadomézi nabytych na wyktadzie
umiegtnosci: doskonalenie umiejnosci komunikacyjnych i negocjacyjnych uczestnikbéwezaj
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