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KARTA OPISU MODULU KSZTALCENIA

Nazwa modutu/przedmiotu Kod

Negocjacje i techniki negocjacji 1011105341011150234
Kierunek studiow Profil ksztatcenia Rok / Semestr

(ogdlnoakademicki, praktyczny)

Zarzadzanie - studia niestacjonarne Il stopnia (brak) 214

Sciezka obieralno$ci/specjalnosé Przedmiot oferowany w jezyku: | Kurs (obligatoryjny/obieralny)
Inzynieria komunikacji interpersonalne;j i polski obieralny
Stopien studiow: Forma studiow (stacjonarna/niestacjonarna)
Il stopien niestacjonarna

Godziny Liczba punktow

Wyktady: 10 Cwiczenia: 10 Laboratoria: -  Projekty/seminaria: - 6
Status przedmiotu w programie studiéw (podstawowy, kierunkowy, inny) (ogolnouczelniany, z innego kierunku)

(brak) (brak)

Obszar(y) ksztatcenia i dziedzina(y) nauki i sztuki Podziat ECTS (liczba i %)
nauki spoteczne 6 100%

Odpowiedzialny za przedmiot / wyktadowca:

dr inz. Matgorzata Spychata

email: malgorzata.spychala@put.poznan.pl
tel. 61 665 34 15

Wydziat Inzynierii Zarzgdzania

ul. Strzelecka 11 60-965 Poznan

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych:

Student zna poszerzone pojecia zwigzanie z konfliktem spotecznym,procesem negocjacyjnym i

1 Wiedza: technikami negocjacyjnymi
L. . . | Student posiada umiejetnos¢ dostrzegania, kojarzenia i interpretowania zasad procesu
2 Umiejetnosci: | negocjacyjnego oraz potrafi wykorzysta¢ techniki negocjacyjne podczas rozmowy
3 Kompetencje | Student jest $wiadomy znaczenia procesu negocjacyjnego w zyciu zawodowym i prywatnym
spoteczne

Cel przedmiotu:

Celem jest doskonalenie umiejetnosci komunikowania sie z partnerem podczas negocjacji, praktyczne wykorzystanie zasad
negocjacji w trakcie proceséw negocjacyjnych, umiejetno$¢ stosowania réznych technik negocjacyjnych oraz umiejetnosé
rozpoznania technik manipulacyjnych podczas negocjacji.

Efekty ksztatcenia i odniesienie do kierunkowych efektéw ksztalcenia

Wiedza:

1. Posiada poszerzong wiedze na temat procesu negocjacyjnego - [K2A_WO06, K2A_WQ09]
2. Zna strategie negocjacyjne - [K2A_W13]
3. Posiada wiedze na temat technik negocjacyjnych i manipulacyjnych - [K2A_W18]

Umiejetnosci:

1. Potrafi analizowac i oceni¢ style rozwigzywania konfliktow - [K2A_U01, K2A_U02]
2. wykorzystuje zdobytg wiedze do efektywnego przeprowadzenia negocjacji - [K2A_UO03; K2A_U04; K2A_U05, K2A_U06]
3. Potrafi dokona¢ analizy technik negocjacyjnych i manipulacyjnych - [K2A_U07, K2A_U08]

Kompetencje spoteczne:

1. Jest odpowiedzialny za przygotowanie i przeprowadzenie danego procesu negocjacyjnego - [K2A_KO01]

2. Jest zdolny do rozpoznania technik negocjacyjnych i dostosowania si¢ do danego procesu negocjacyjnego -
[K2A_K02, K2A_K03]

3. Potrafi samodzielnie analizowaé procesy negocjacyjne i rozwija¢ wiedze dotyczacg technik negocjacyjnych i
manipulacyjnych - [K2A KO04]

Sposoby sprawdzenia efektow ksztatcenia
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- Dyskusje podsumowujgce poszczegodline wyktady, dajgce mozliwo$¢ oceny zrozumienia problematyki przez studenta
- Scenki sytuacyjne prezentujgce znajomos¢ technik negocjacyjnych

- Kolokwium pisemne z przedmiotu

- Egzamin pisemny z przedmiotu

Tresci programowe

1. Analiza procesu negocjacyjnego - Poszerzona charakterystyka i zatozenia procesu negocjacyjnego; Czynniki ksztattujace
proces negocjacyjny; Gtéwne zasady w negocjacjach;

2. Analiza gtéwnych faz negocjacyjnych
3. Charakterystyka strategii negocjowania - kompeomis, wycofanie, zaniechanie, dominacja, rozwigzywanie problemow;
5.Techniki negocjacyjne w poszczegdlnych fazach negocjacyjnych - szczegétowa chrakterystyka

6. Komunikacja w procesie negocjacji - Psychologia negocjacji, percepcja w negocjacjach, rola komunikacji werbalnej i
niewerbalnej podczas procesu negocjacyjnego;

7. Etyka w negocjacjach - Zachowania etyczne i nieetyczne podczas negocjacji biznesowych. Manipulacja podczas procesu
przygotowywania, przebiegu i oceny negocjacji;techniki manipulacyjne w negocjacjach

Literatura podstawowa:

. Cialdini R. (1994): Wywieranie wptywu na ludzi, Gdansk, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne

. Dabrowski P. (1991): Praktyczna teoria negocjacji, Warszawa, &#38;#34;Sorbog&#38;#34;.

. Fisher R., Ury W. (1992): Dochodzac do tak. Negocjowanie bez poddawania sie, Warszawa, PWE.
. Cialdini R. (1994): Wywieranie wplywu na ludzi, Gdansk, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne

. Dgbrowski P. (1991): Praktyczna teoria negocjacji, Warszawa, &#38;#34;Sorbog&#38;#34;.

. Fisher R., Ury W. (1992): Dochodzgc do tak. Negocjowanie bez poddawania sie, Warszawa, PWE.
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Literatura uzupetniajaca:

. Berne E. (1987): W co grajg ludzie?, Warszawa, PWN

. Kennedy G., (1998) Negocjowaé mozna wszystko. Warszawa

. Necki Z. (1991): Negocjacje w biznesie, Krakdw, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Biznesu.
. Berne E. (1987): W co grajg ludzie?, Warszawa, PWN

. Kennedy G., (1998) Negocjowaé mozna wszystko. Warszawa
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. Necki Z. (1991): Negocjacje w biznesie, Krakow, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Biznesu.

Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Czynnosé Czas (godz.)
1. Godziny kontaktowe z nauczycielem (wykfad) 20
2. Indywidualne konsultacje dla przedmiotu 4
3. Przygotowanie do egzaminu 4

Obciazenie praca studenta

forma aktywnosci godzin ECTS
taczny naktad pracy 18 6
Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem 4 2
Zajecia o charakterze praktycznym 14
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