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KARTA OPISU MODULU KSZTALCENIA

Nazwa modutu/przedmiotu Kod

Negocjacje i techniki negocjacyjne 1011101271011180004
Kierunek studiow Profil ksztatcenia Rok / Semestr

(ogdlnoakademicki, praktyczny)

Inzynieria zarzadzania - studia stacjonarne | ogélnoakademicki 4]7

Sciezka obieralno$ci/specjalnosé Przedmiot oferowany w jezyku: | Kurs (obligatoryjny/obieralny)
- polski obieralny
Stopien studiow: Forma studiow (stacjonarna/niestacjonarna)
| stopien stacjonarna
Godziny Liczba punktow
Wyktady: 15  Cwiczenia: 15 Laboratoria: -  Projekty/seminaria: - 4
Status przedmiotu w programie studiéw (podstawowy, kierunkowy, inny) (ogolnouczelniany, z innego kierunku)
inny ogdélnouczelniany

Obszar(y) ksztatcenia i dziedzina(y) nauki i sztuki Podziat ECTS (liczba i %)
nauki spoteczne 4 100%

Odpowiedzialny za przedmiot / wyktadowca:

dr Oksana Erdeli-Klyap

email: oksana.erdeli-klyap@put.poznan.pl

tel. 616653391

Inzynieria zarzadzania

Wydziat Inzynierii Zarzgdzania ul. Strzelecka 11 60-965
Poznan

Wymagania wstepne w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetenciji spotecznych:

. Student zna podstawowe pojecia zwigzanie z konfliktem spotecznym i negocjacjami
1 Wiedza:
L .. Student posiada umiejetnos¢ dostrzegania, kojarzenia i interpretowania podstawowych zasad
2 Umiejetnosci: | procesu negocjacyjnego
3 Kompetencje | Student jest $wiadomy znaczenia procesu negocjacyjnego w zyciu zawodowym i prywatnym
spoteczne

Cel przedmiotu:

Celem jest rozwijanie umiejetnosci komunikowania sie z partnerem podczas negocjacji, praktyczne wykorzystanie zasad
negocjacji w trakcie dialogéw, umiejetnos$¢ rozwigzywania konfliktéw oraz stosowania réznych styléw negocjowania.

Efekty ksztatcenia i odniesienie do kierunkowych efektéw ksztalcenia

Wiedza:

1. 1. Posiada wiedze na temat konflikiéw i strategii negocjowania - [[K1A_W06; K1A_WO08]]
2. Znatechniki negocjacyjne - [[K1A_W15]]
3. Posiada wiedze na temat przygotowania i prowadzenia procesu negocjacyjnego - [ [K1A_ W16]]

Umiejetnosci:

1. Wykorzystuje zdobytg wiedze do efektywnego przeprowadzenia negocjacji - [ [K1A]]
2. Potrafi analizowac¢ i oceni¢ style rozwigzywania konfliktéw - [ [ KIA_UO07]]
3. Potrafi dokona¢ analizy styldw negocjacyjnych - [ [K1A _UO08]]

Kompetencje spoteczne:

1. Jest odpowiedzialny za przygotowanie i przeprowadzenie danego procesu negocjacyjnego - [[K1A_KO03, K1A_KO04]]
2. Jest zdolny do rozpoznania styléw negocjacyjnych i dostosowania sie do danego procesu negocjacyjnego - [ [K1A_KO05]]
3. Potrafi samodzielnie analizowaé procesy negocjacyjne i rozwija¢ wiedze dotyczgcg technik negocjacyjnych - [ [K1A KO7]]

Sposoby sprawdzenia efektéw ksztatcenia
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Wykiad:

Ocena formujgca ? dyskusje, studium przypadku

Ocena podsumowujgca ? test z pytaniami otwartymi i zamknietymi max. 75 pkt

Cwiczenia:

Ocena formujgca ocena aktywnosci na zajeciach: rozwigzywanie case study, przeprowadzenie negocjacji na
wybrany temat

Ocena podsumowujgca wykonanie case study. Za wykonanie wszystkich zadan z éwiczen:
na ocene 5 do zaliczenia doliczane 25 pkt.,

na ocene 4,5 do zaliczenia doliczane 20 pkt.,

na ocene 4 do zaliczenia doliczane bedg 15 pkt.,

na ocene 3,5 do zaliczenia doliczane bedg 10 pkt.,

na ocene 3 do zaliczenia doliczane bedg 5 pkt.

Tresci programowe

Komunikacja miedzyludzka i jej rola w przebiegu rozméw negocjacyjnych. Negocjacje jako jeden ze sposobdéw
rozwigzywania sytuacji konfliktowych. Determinujgce czynniki w procesie negocjacji. Podstawowe zagadnienia z zakresu
negocjacji: definicja negocjacji, rola procesu negocjacyjnego w zarzgdzaniu

firma. Pojecia: BATNA, ZOPA, linie brzegowe i obszary negocjacyjne. Bazowe reguty aranzacji

sprzyjajgcego klimatu psychologicznego: osobowos$¢ negocjacyjna, zarzgdzanie przestrzenig i czasem.

Studium przypadku. Analiza procesu negocjacji od strony czynnikéw, atrybutéw i komponentéw procesu negocjacji na
podstawie podanych odcinkéw wideo

Style, scenariusze i taktyki negocjacyjne. Wykorzystanie scenariusza partnera dla celéw wtasnych tzw. ztamanie scenariusza.
Perswazja i manipulacja w negocjacjach. Etyka w negocjacjach. Bariery w negocjacjach.

Studium przypadku. Odnalezienie stabych i mocnych stron procesu negocjacji w podanych przyktadach.

Psychogeometryczna analiza cztowieka i typy negocjatoréw. Etapy przebiegu procesu negocjacyjnego. Aktywne i
pasywne stuchanie w negocjacjach. Techniki argumentacji. Pytania i odpowiedzi na niezreczne pytania.
Negocjacje miedzykulturowe. Mapa drogowa w negocjacjach.

Studium przypadku. Analiza znanych technik negocjacyjnych i tworzenie wtasnych

Literatura podstawowa:

1. Literatura podstawowa: W zakresie negocjacji i technik negocjacyjnych D. A. Lax, Negocjacje w trzech wymiarach: Jak
wygrac najwazniejsze gry negocjacyjne, MT Biznes, Warszawa 2010 W zakresie komunikacji interpersonalnej: Barge J.K.,
Morreale S.P., Spitzberg B.H., Komunikacja miedzy ludzmi, Warszawa 2015 W zakresie rozwigzywania konfliktow Nordhelle
G., Mediacja. Sztuka rozwigzywania konfliktéw, Fundacja Inicjatyw Spotecznie Odpowiedzialnych, Gdansk 2010 Wilmot
W.W.,, Hocker, J.L, Konflikty miedzy ludzmi, PWN, Warszawa 2011

Literatura uzupetniajaca:

1. W zakresie negocjacji i technik negocjacyjnych G. Rosa, Komunikacja i negocjacje w biznesie, WN Uniwersytetu
Szczecinskiego, Szczecin 2009; ? N. Peeling, Negocjacje: Co dobry negocjator wie, robi i méwi, PWE, Warszawa 2010; ? Z.
Necki. Negocjacje w biznesie, Antykwa, Krakéw 2012. R. Fisher, oraz W. Ury, Dochodzgc do TAK: Negocjowanie bez
poddawania sie? , PWE Warszawa 2016; W zakresie rozwigzywania konfliktow J. Kaminski, Negocjowanie: Techniki
rozwigzywania konfliktéw, POLTEXT, Warszawa 2007. Nicosia, Jak radzi¢ sobie z konfliktami i zwycieza¢ w nich? wspdlinie,
Kielce 2006, Wstep, Czes$¢ pierwsza, Konflikt i porozumienie w rodzinie [s. 11-85 ? wybrane fragmenty]. W zakresie
komunikagciji interpersonalnej: E. M. Cenker, Negocjacje jako forma komunikac;ji interpersonalnej, WSB, Poznan 2011.

Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Czynnosé Czas (godz.)
1. Uczestniczenie w wyktadach i ¢wiczeniach 30
2. Przygotowanie do zajec 10
3. Analiza i opracowanie rozwigzan wybranych problemoéw negocjacyjnych 20
4. Utrwalenie materiatu - Przygotowanie do kolokwium 5
5. Konsultacje osobiste 15
6. Egzamin koncowy 2
7. Studiowanie literatury 10
Obciazenie praca studenta
forma aktywnosci godzin ECTS
taczny naktad pracy 92 4
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Zajecia wymagajace bezposredniego kontaktu z nauczycielem

47

Zajecia o charakterze praktycznym

15
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