Uniwersytet Ekonomiczny
we Wroctawiu

Wydziat Nauk Ekonomicznych

Przedmiot: NEGOCJACIE W BIZNESIE

Forma zaje¢: wyktad Semestr: 2 Rok: 1 Wymiar godzin: 15 Punkty ECTS: 3
Forma zaliczenia: egzamin Typ przedmiotu: obowigzkowy Jezyk nauczania: polski
Kierunek: Zarzadzanie Tryb: niestacjonarne Rodzaj: magisterskie

Specjalnosé: MRKM, PR,WKIMZ,ZwBiSP

Katedra: Zarzadzania Marketingowego

Stopien naukowy wyktadowcy: Imie i nazwisko wykiadowcy:

pracownik Katedry

Wymagania wstepne (przedmioty wprowadzajace):

makroekonomia, mikroekonomia

Program przedmiotu:

1.Pojecie, istota, geneza negocjacji.

. Zwiazek negocjacji z marketingiem.

. Sylwetka negocjatora (cechy pozadane i niepozadane).

. Skfad zespotu negocjacyjnego i role poszczegdlnych uczestnikdw.

. Rodzaje negocjacji i kryteria ich wyodrebniania.

. Czynnosci w ramach procesu przygotowawczego do negocjacji.

. Przebieg rozméw w fazie zasadniczej.

. Faza finalna i jej znaczenie dla przysztych kontaktow.

. Formutowanie strategii w negocjacjach — rozmowy oparte na zasadach.
10 Style rozmdéw negocjacyjnych i ich uwarunkowania.

11 Taktyki negocjacyjne i ich zwigzek ze strategig rozméw.

12 Typologia negocjatorow i jej uzyteczno$¢ praktyczna.

13 Scenariusz i program rozmowy negocjacyjnej

14 Zachowania negocjacyjne przedstawicieli réznych krajow — ich specyfika
15 Komunikacja niewerbalna w negocjacjach.

16 Trening negocjacyjny (negocjacje handlowe, spoteczne, ekologiczne polityczne)

OLCONOOTULDAWN

Metody dydaktyczne:

metody podajace - wyktad problemowy

Cele przedmiotu:

w zakresie wiedzy: przekazanie wiedzy teoretycznej z zakresu negocjacji w biznesie
w zakresie umiejetnosci: wyrobienie umiejetnosci rozwigzywania dylematéw negocjacyjnych przypadkéw

Warunki zaliczenia:

Pozytywnie oceniony test

Literatura podstawowa (do 4 pozycji):

I1. R. Fisher, W.Ury, B.Patton: Dochodzac do tak. Negocjowanie bez poddawania sie, PWE Warszawa 2004 2. Z. Necki: Negocjacje w biznesie. Wyd.
Profesjonalnej Szkoty Biznesu, Krakdw 2000 i pozniejsze 3. J. Kaminski: Negocjowanie — techniki rozwigzywania konfliktdw, Poltext, Warszawa 2003
4. R.A. Rzadca: Negocjacje w interesach. PWE, Warszawa 2003, 5. U. Katgzna-Drewinska: Negocjacje w biznesie. Kluczowe problemy, AE Wroctaw
2006

Literatura uzupeitniajaca (do 4 pozyciji):

1. P. Steele, J. Murphy,R. Rusill: Jak odnie$¢ sukces w negocjacjach, Oficyna Ekonomiczna, Krakdéw 2005, 2.H. Jastrzebska-Smolagi (red.)
Ekonomiczne podstawy negocjaciji, Diffin, Warszawa 2007 3. C. Lyons: Ja wygrywam, ty wygrywasz. MT. BIZNES, Warszawa 2008

4.K. Bargiel-Matusiewicz: Negocjacje i mediacje, PWE Warszawa 2007

5.E.M. Cenker: negocjacje, Wyd. Wyzszej Szkoty Komunikacji i Zarzadzania, Poznan 2002




