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Wymagania wstepne

Student powinien rozumie¢ znaczenie prawnych i instytucjonalnych mechanizméw regulacyjnych w zyciu
spotecznym i w gospodarce. Ma swiadomos¢ roli prawa w ksztattowaniu struktur i instytucji spotecznych.
Potrafi w sposéb asertywny wyrazaé swoje opinie i argumentowaé zajmowane stanowisko.

Cel przedmiotu

Zdobycie wiedzy z zakresu negocjaciji i technik negocjacyjnych oraz zasad skutecznego komunikowania
sie oraz réznicy pomiedzy manipulowaniem, a wywieraniem wptywu w relacjach spotecznych i
biznesowych. Zdobycie wiedzy w zakresie prawnych aspektow ksztattowania relacji z partnerami:
nawigzywania stosunkéw prawnych, trybow zawierania i form umoéw, wad oswiadczen woli oraz zasad
reprezentaciji.

Przedmiotowe efekty uczenia sie



Wiedza:

1. Student posiada wiedze na temat komunikacji w biznesie oraz stylow i strategii negocjaciji.
2. Student posiada wiedze na temat przygotowania i prowadzenia procesu negocjacyjnego.
3. Student ma wiedze na temat podstawowych zagadnien zwigzanych z prawem umow.

Umiejetnosci:

1. Student umie wykorzysta¢ zdobytg wiedze do efektywnego prowadzenia negocjacji.

2. Student potrafi analizowac i krytycznie oceni¢ style prowadzonych negocjacji.

3. Student umie wykorzystac¢ zdobytg wiedze do sporzgdzenia i rozwigzywania umow w obrocie
gospodarczym.

Kompetencje spoteczne:

1. Student jest przygotowany do myslenia i dziatania w sposéb przedsiebiorczy.

2. Student ma swiadomos¢ koniecznosci rozwijania kompetencji spotecznych w zakresie prowadzenia
negocjacji biznesowych.

3. Student rozumie odpowiedzialnos¢ i spoteczng role absolwenta uczelni technicznej w zakresie
prowadzenia negocjacji i zawierania umow.

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

Ocena formujgca:

A: zakres dotyczgcy negocjacji: aktywnos¢ w dyskusjach podsumowujgcych poszczegodlne wyktady lub
zadany materiat (np. ksigzka, film), prace pisemne zadane w trakcie semestru (np. esej), udziat w
zadaniach typu case-study w trakcie wyktadu dajgce mozliwo$¢ oceny zrozumienia problematyki przez
studenta

B: zakres dotyczgcy uméw: dyskusje podsumowujgce poszczegolne wyktady, rozwigzywane w trakcie
zaje¢ problemy prawne, dajgce mozliwos¢ oceny zrozumienia problematyki przez studenta.

Ocena podsumowujgca: srednia arytmetyczna z dwoch pisemnych zaliczen, przyjmujacych forme
kolokwium, po zakonczeniu kazdego z blokéw zajec¢ A i B oddzielnie ((50% + 50%/2). Kolowia mogg
przyjmowac forme zaliczenia on-line (do uzyskania oceny pozytywnej niezbedne jest otrzymanie 55%
punktow z kazdego z testow)

Tresci programowe

Tresci programowe obejmujg DWA MODULY:

I. NEGOCJACYJNY: umozliwiajgcy poznanie réznic miedzy pozycyjnym a harvardzkim modelem
negocjacyjnym (wyrokujgcy versus uczacy sie), rozumienie znaczenia NAPO 1 i NAPO 2, a takze fazy
wtasciwej w procesie negocjacji: zarzgdzania czasem, przezwyciezania zastoju i impasu w negocjacjach,
techniki aktywnego stuchania, taktyk i techniki postepowania w sytuacjach konfliktowych (dominacja,
unikanie, tagodzenie, kompromis, kooperacja)

[I. UMOWY: obejmujgcy zakresu metodyki sporzgdzania uméw gospodarczych wyrdzniajgc role i
znaczenie istoty zdolnosci prawnej i zdolnosci do czynno$ci prawnych, a takze wady oswiadczenia woli i
ich mozliwe nastepstwa. Pozwalajg na zrozumienie znaczenia klauzul abuzywnych oraz arbitrazowych

Tematyka zaje¢

NEGOCJACJE:

1. Konflikt jako geneza negocjaciji. Definicja i cele negocjacji. Czynniki wptywajgce na negocjacje. Rola i
znaczenie sztuki autoprezentacji w procesie negocjaciji

2. Planowanie negocjaciji i czynniki wptywajgce na nie. Podziat rol w zespotach negocjacyjnych. NAPO 1 &
NAPO 2. Style i postawy negocjacyjne. Cechy skutecznego negocjatora i typy negocjatorow. Kwestie i fazy
negocjacyjne. Walory erystyki i proksemiki w procesie negocjaciji

3. Rola i znaczenie komunikacji interpersonalnej w procesie negocjaciji

4. Techniki negocjacyjne — wywieranie wptywu a perswazja, obrona przed manipulacjg

5. Techniki negocjacyjne — aktywne stuchanie, presja pozycyjna, dywersja, woja psychologiczna

6. Negocjacje miedzynarodowe - réznice kulturowe i znaczenie ptci w procesie negocjacji

UMOWY:

1. Strony umowy (istota zdolnosci prawnej i zdolnosci do czynnos$ci prawnych; podmioty prawa: osoby
fizyczne, osoby prawne, podmioty bez osobowosci prawnej posiadajgce zdolnosé prawng)



2. Petnomocnictwo — pojecie, rodzaje, udzielenie, skutki przekroczenia

3. Pojecie czynnos$ci prawnych. Zasada swobody umow. Formy czynnosci prawnych i skutki ich
niedochowania

4. Wady oswiadczenh woli. Tryby zawierania umoéw. Umowa przedwstepna. Dodatkowe klauzule umowne
(zabezpieczenie wykonania umowy, zakaz konkurencji, klauzula arbitrazowa, etc.)

5. Rozwigzanie umowy. Odstgpienie od umowy

6. Wypowiedzenie umowy

Metody dydaktyczne

wyktad informacyjny, problemowy, konwersatoryjny z wykorzystaniem prezentacji multimedialnej,
pogadanka

metoda przypadkéw - case study, dyskusja, burza mézgdéw, seminaryjna, metoda demonstracyjna, prace
pisemne
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 50 2,00
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 18 0,50
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do zajec 32 1,50
laboratoryjnych/éwiczen, przygotowanie do kolokwidow/egzaminu,
wykonanie projektu)




