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KARTA OPISU PRZEDMIOTU - SYLABUS

Nazwa przedmiotu
Negocjacje i techniki negocjacyjne

Przedmiot

Kierunek studiow Rok/semestr

Inzynieria Zarzadzania 4/7

Studia w zakresie (specjalnosg) Profil studiow
ogdlnoakademicki

Poziom studiow Jezyk oferowanego przedmiotu

pierwszego stopnia polski

Forma studiow Wymagalnosc

stacjonarne obieralny

Liczba godzin

Wyktad Laboratoria Inne (np. online)

15

Cwiczenia Projekty/seminaria

15

Liczba punktow ECTS

3

Wyktadowcy

Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca: Odpowiedzialny za przedmiot/wyktadowca:

dr Agata Branowska dr Paulina Siemieniak

email: agata.branowska@put.poznan.pl email: paulina.siemieniak@put.poznan.pl

Woydziat Inzynierii Zarzadzania Wydziat Inzynierii Zarzadzania

ul. J.Rychlewskiego 2, 60-965 Poznan ul. J.Rychlewskiego 2, 60-965 Poznan

Wymagania wstepne
Wiedza z zakresu komunikacji interpersonalne;j.
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Cel przedmiotu

Nabycie umiejetnosci zwigzanych z przygotowaniem i przeprowadzeniem procesu negocjacyjnego.
Poznanie technik negocjacyjnych. Rozwiniecie umiejetnosci komunikowania sie z partnerem podczas
negocjacji, rozwigzywania konfliktdw oraz stosowania réznych styléw negocjowania.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza

ma rozszerzong i pogtebiong wiedze w zakresie przygotowania i przeprowadzenia procesu negocjacji
P6S_WG_01

ma uporzgdkowang i podbudowang teoretycznie wiedze w zakresie technik negocjacyjnych oraz stylow
negocjowania P6S_WG_03

ma wiedze o normach etycznych wystepujacych w trakcie procesu negocjowania P6S_WK_01

Umiejetnosci
analizuje proponowane rozwigzania konkretnych problemdéw wystepujgcych w trakcie procesu
negocjacji i proponuje w tym zakresie odpowiednie rozstrzygniecia P6S_UW_04

posiada umiejetnosé rozumienia i analizowania procesu negocjacji P6S_UW_05

Kompetencje spoteczne
potrafi dostrzegac zaleznosci przyczynowo skutkowe w realizacji postawionych celéw i rangowac
istotnos$¢ alternatywnych badz konkurencyjnych zadan P6S_KK_02

ma swiadomos$¢é waznosci zachowania w sposéb profesjonalny, przestrzegania zasad etyki zawodowej i
poszanowania roznorodnosci pogladéw i kultur oraz dbatosci o tradycje zawodu menedzera P6S_KR_02

Metody weryfikacji efektow uczenia sie i kryteria oceny
Efekty uczenia sie przedstawione wyzej weryfikowane sg w nastepujgcy sposob:
Wyktad:

Wszystkie efekty ksztatcenia sprawdzane sg za pomocg kolokwium zaliczeniowego sktadajgcego sie z 12
pytan. Test sktada sie z pytan zamknietych oraz otwartych.

Kryteria oceny:

<50 % - ndst

< 50%; 60% )- dst.,

< 60%; 70%) dst plus,
<70%, 85%) db,

<85%, 91) db plus,
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<91%, 100%> bdb.

Aktywnos¢ na wyktadach — podczas wyktaddw student moze wykonac zadanie za ktére otrzymuje
punkty, ktore sg doliczane do punktéw otrzymanych na kolokwium.

Cwiczenia:

Oceny formujgce:

- przygotowanie prezentacji multimedialnej - 50 % udziatu w ocenie korcowej,

- scenki prezentujgce znajomo$é technik negocjacyjnych - 25 % udziatu w ocenie koncowej,
- praca w grupach na kazdych ¢éwiczeniach - 25% udziatu w ocenie koicowej.

Tresci programowe

1. Negocjacje - wprowadzenie. Podstawowe zagadnienia z zakresu negocjacji: definicja negocjaciji, rola
procesu negocjacyjnego w zarzadzaniu firmg. Cechy skutecznego negocjatora.

2. Negocjacje jako jeden ze sposobdw rozwigzywania sytuacji konfliktowych. Przyczyny konfliktow,
rodzaje konfliktéw, konflikt w organizacji i jego skutki. Sposoby postepowania w sytuacjach
konfliktowych (dominacja, unikanie, fagodzenie, kompromis, kooperacja).

3. Etapy przebiegu procesu negocjacyjnego.

3.1. Przygotowanie i planowanie procesu negocjacji, role negocjatoréow, BATNA. Style negocjacji i
czynniki je ksztattujgce. Uwarunkowania przebiegu negocjacji.

3.2. Faza witasciwa negocjacji - taktyki i techniki negocjacyjne, zarzgdzanie czasem, przezwyciezanie
zastoju i impasu w negocjacjach.

3.3. Zakonczenie negocjacji.
4. Negocjowanie jako proces komunikacyjny — zasady efektywnej komunikacji werbalnej i niewerbalne;j.

5. Perswazja i manipulacja w negocjacjach. Wywieranie wptywu. Reguty perswazji. Techniki
argumentacji. Obrona przed manipulacjg w trakcie negocjacji.

6. Negocjacje miedzynarodowe - znaczenie réznic kulturowych, zasady negocjacji z partnerami z réznych
krajow.

Metody dydaktyczne

Wyktad, praca z ksigzky, pogadanka, metoda przypadkoéw (case study), metoda sytuacyjna, metoda
inscenizacyjna i symulacyjna, drama.

Literatura
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

studia literaturowe

przygotowanie prezentacji multimedialnej
przygotowanie do ¢éwiczen

przygotowanie do testu?!

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 75 3
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1
Praca wtasna studenta: 45 2

! niepotrzebne skreéli¢ lub dopisa¢ inne czynnosci




