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Zatozenia, cele i opis
zajec:

a.Zapoznanie studentéw z wybranymi aspektami procesu negocjacji.
b.Poznanie istoty i czynnikéw skutecznego negocjowania.
c.Poznanie styléw i technik negocjacyjnych.

d.Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia rozméw negocjacyjnych.

Wyktad

Ogodlna charakterystyka i zatozenia procesu negocjacyjnego. Charakterystyka procesu negocjacji z
uwzglednieniem trzech podstawowych czynnikdéw (sity, zaufania i kreatywnosci) wptywajacych na przebieg
interakcji negocjacyjnej. Strategie negocjacyjne stosowane przez wspétczesnego menedzera. Wptyw emocji na
przebieg i efekty procesu negocjacji. Postawy negocjatora: 1/znak, 2/sita, 3/trwatos¢, 4/waznosé. Sposoby
prowadzenia negocjacji - style negocjowania. Umiejetnosci komunikowania interpersonalnego w negocjacjach -
komunikacja jako perswazja. Negocjacje wewnatrz organizacji. Trudne sytuacje negocjacyjne -rozwigzywanie
konfliktéw w organizacjach. Etyka w procesie negocjacji. Sprawiedliwy wynik negocjacji. Elementy etykiety
biznesu w negocjacjach.

Cwiczenia

Osobowosciowe uwarunkowania negocjacji. Typy negocjatora (okreslanie przez studentéw swego typu
negocjatora oraz poznanie zaleznosci zachowanh poszczegdlnych typédw w procesie negocjacji z uwzglednieniem
sylwetki menadzera). fazy negocjacji. Proces przygotowania negocjacji m.in. rola myslenia twérczego w
negocjacjach. Taktyki i techniki negocjacyjne. Otwarcie i prowadzenie negocjacji przy wykorzystaniu
poszczegdlnych taktyk i technik negocjacyjnych. Doskonalenie Swiadomego i umiejetnego stosowania wybranych
technik i taktyk negocjacyjnych. Ksztattowanie umiejetnosci prowadzenia negocjacji partnerskich,
umozliwiajgcych prowadzenie trwatych i dlugoterminowych relacji.

Formy dydaktyczne, liczba
godzin:

a.wyktad - liczba godzin: stacj: 20, niestacj. 12
b.¢wiczenia audytoryjne - liczba godzin: stacj: 10, niestacj. 4

Metody dydaktyczne:

dyskusja, konsultacje, wyktad konwersacyjny, gry symulacyjne

Wymagania formalne i
zatozenia wstepne:

Nie dotyczy

Efekty uczenia sie:

Wiedza - Zna i rozumie:

1. Potrafi objasni¢ istote i
znaczenie procesu negocjacyjnego
2. Potrafi zidentyfikowac
uwarunkowania skutecznych
negocjacji.

Umiejetnosci - Potrafi:

3. Zna i rozréznia style
prowadzenia rozméw
negocjacyjnych.

4. Posiada umiejetnos¢ stosowania
odpowiednich taktyk i technik
negocjacyjnych w zaleznosci od
zdiagnozowanych uwarunkowan
wewnetrznych i zewnetrznych.

Kompetencje - Jest gotéw do:

5. Student wykazuje aktywnga postawe
w procesach negocjacyjnych

6. student jest Swiadomy sposobéw
rozwigzywania sytuacji problemowych
z zastosowaniem wiedzy z zakresu
negocjacji

Sposéb weryfikacji
efektédw uczenia sie:

ocena aktywnosci w trakcie zajec (efekty: 4,05), test (pisemny lub komputerowy) (efekty: 01,02,03,05,06)

Forma dokumentacji
osiggnietych efektéw
uczenia sie:

prace pisemne, karty oceny studenta (w tym na listach obecnosci)

Elementy i wagi majace
wpltyw na ocene kohcowa:

ocena aktywnosci w trakcie zajec - 10%, test (pisemny lub komputerowy) - 90%
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Miejsce realizacji zaje¢: sala dydaktyczna (wyktadowa/¢wiczeniowa)

Literatura podstawowa i uzupetniajgca:

2.Necki Z., Negocjacje w biznesie, Wydawnictwo PSB, Krakéw 1995.

2014.
4.Rzadca R., Negocjacje w interesach: jak negchuja organizacje,: Wydawnictwo PWE, Warszawa 2003.
5.Pease A.: Mowa ciata. Wydawnictwo JEDNOSC, Kielce 2005.

1.)Jastrzebska - Smolaga (red.), Ekonomiczne podstawy negocjacji. Pomiedzy prawem a moralnoscia, Difin, Warszawa 2007.

3.Lunden Bjorn, Rosell Lennart, Techniki negocjacji. Jak odnie$¢ sukces w negocjacjach, Wydawnictwo BL Info Polska Sp. z 0.0., Gdanhsk.

Uwagi:

Wskazniki ilosciowe charakteryzujace modut/przedmiot:

Szacunkowa sumaryczna liczba godzin pracy studenta (kontaktowych i pracy wtasnej) niezbedna dla osiggniecia | 75/75
zaktadanych dla zaje¢ efektéw uczenia sie - na tej podstawie nalezy wypetni¢ pole ECTS:

nauczycieli akademickich lub innych oséb prowadzacych zajecia:

taczna liczba punktéw ECTS, ktdrag student uzyskuje na zajeciach wymagajgcych bezposredniego udziatu 2.4/1.8 ECTS

Tabela zgodnosci kierunkowych efektéw uczenia sie z efektami przedmiotu:

Kategoria efektu | Efekty uczenia sie dla zajec: Odniesienie do
efektéw dla
programu studiow
dla kierunku

Oddziatywanie
zajec na efekt
kierunkowy*)

zastosowaniem wiedzy z zakresu negocjacji

Wiedza 1. Potrafi objasni¢ istote i znaczenie procesu negocjacyjnego FIR1_KWO05 2
2. Potrafi zidentyfikowa¢ uwarunkowania skutecznych negocjacji. FIR1_KWO05 2

Umiejetnosci 3. Zna i rozréznia style prowadzenia rozmoéw negocjacyjnych. FIR1_KUO5 2
4. Posiada umiejetnos¢ stosowania odpowiednich taktyk i technik negocjacyjnych w | FIR1_KUO6 2
zaleznosci od zdiagnozowanych uwarunkowan wewnetrznych i zewnetrznych.

Kompetencje 5. Student wykazuje aktywna postawe w procesach negocjacyjnych FIR1_KKO02 2
6. student jest Swiadomy sposobdéw rozwigzywania sytuacji problemowych z FIR1_KKO02 2

*) 3 - zaawansowany i szczegétowy, 2 - znaczacy, 1 - podstawowy

EKR-F-15Z-X-57-KF-2020 wygenerowano: 2026-04-06 11:52:10
strona 2/2



http://www.tcpdf.org

