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Wymagania wstepne

Wiedza: Student zna podstawowe pojecia zwigzane z konfliktem spotecznym i negocjacjami. Umiejetnosci:
Student posiada umiejetnos¢ dostrzegania, kojarzenia i interpretowania podstawowych zasad
interpersonalnych. Kompetencje spoteczne: Student jest Swiadomy znaczenia procesu negocjacyjnego w
zyciu zawodowym i prywatnym.

Cel przedmiotu

Opanowanie przez studentéw wiedzy i umiejetnosci w zakresie wykorzystania strategii i technik
negocjacyjnych w trakcie przeprowadzania transakcji biznesowych oraz rozwijanie umiejetnosci
mediacyjnych podczas procesu negocjacyjnego.

Przedmiotowe efekty uczenia sie

Wiedza:

1. Charakteryzuje kluczowe wyzwania etyczne, spoteczne i prawne zwigzane z negocjacjami i mediacjami
w biznesie [DSB1_WO086].

2. Opisuje modele ekonomiczne oraz strategie negocjacyjne stosowane w réznych kontekstach
biznesowych [DSB1_W09].



3. Wyjasnia zasady prowadzenia negocjacji i mediacji oraz ich zastosowanie w rozwigzywaniu konfliktéw
biznesowych [DSB1_W10].

Umiejetnosci:

1. Dobiera odpowiednie zrodfa informacji oraz narzedzia wspomagajgce proces negocjacyjny i
mediacyjny [DSB1_UO01].

2. Stosuje rozne techniki negocjacyjne i mediacyjne, analizujgc przypadki biznesowe oraz prowadzgc
symulacje negocjacji [DSB1_UO02].

3. Formutuje strategie negocjacyjne dostosowane do warunkow konfliktu, uwzgledniajgc presje czasu i
wysokg stawke decyzji [DSB1_UO05].

4. Dokonuje krytycznej analizy sposobu prowadzenia negocjacji i mediacji, oceniajgc ich skutecznosc¢
oraz wptyw na relacje biznesowe [DSB1_UOQ07].

5. Argumentuje wybér strategii negocjacyjnej i mediacyjnej, uzasadniajgc decyzje w oparciu o analize
rzeczywistych przypadkéw biznesowych [DSB1_U11].

6. Wspotpracuje w zespotach negocjacyjnych, prowadzac symulacje oraz wykorzystujgc narzedzia Al do
wspomagania procesu negocjacji [DSB1_U14].

Kompetencje spoteczne:

1. Krytycznie analizuje wiasng wiedze i umiejetnosci negocjacyjne, dgzgc do ich doskonalenia w
kontekscie zmieniajgcego sie srodowiska biznesowego [DSB1_KO01].

2. Angazuje sie w inicjatywy negocjacyjne, wykorzystujgc umiejetnosci mediacyjne do budowania
dtugoterminowych relacji biznesowych [DSB1_K03].

3. Podejmuje inicjatywy w zakresie negocjacji i mediacji, tworzgc strategie rozwigzywania konfliktéw w
sposob zgodny z etykg biznesowg [DSB1_KO04].

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

Efekty ksztatcenia sprawdzane sg za pomoca kolokwium zaliczeniowego sktadajgcego sie z 12 pytan.
Kryteria oceny:

> 50 % - ndst

< 50%; 60% =- dst.,

< 60%; 70%> dst plus,

<70%, 85%> db,

85%, 912 db plus,

<92%, 100%= bdb.

Aktywnos¢ na wyktadach - podczas wykladéw student uczestniczgc w dyskusjach otrzymuje punkty na
zajeciach, ktore sg doliczane do punktow otrzymanych na kolokwium.

Cwiczenia - Program ¢wiczen podzielony jest na 5 zadan, kazde z zadan jest punktowane od 1-10
punktéw, czyli studenci moga otrzymaé max 50 pkt. Studenci pracujg w grupach 3-4 osobowych, gdzie
wykorzystujgc metode burzy mézgdw, metaplan, psychodrame, doskonalg swoje kompetencje
dotyczgce mediacji i negocjacji w biznesie. Przygotowujg i prezentujg procesy mediacyjne i negocjacyjne.
Zaliczenie jest od 25,1 pkt.

Tresci programowe

Program obejmuje zagadnienia dotyczgce negocjacji i mediacji w biznesie wykorzystujgc strategie i
techniki negocjacyjne i mediacyjne.

Tematyka zaje¢

Wyktady (15 godzin):

1. Analiza technik rozwigzywania konfliktdbw w warunkach presji czasu i wysokiej stawki.

2. Wprowadzenie do negocjacji i mediaciji - definicje, cel i znaczenie w biznesie.

3. Strategie negocjacyjne - style negocjacyjne i techniki negocjacyjne.

4. Proces mediacji - etapy i role mediatora.

5. Zastosowanie negocjacji i mediacji w réznych kontekstach biznesowych (umowy, kontrakty, spory).
6. Wykorzystanie technologii sztucznej inteligencji w procesie negocjacyjnym i mediacyjnym
Cwiczenia (15 godzin):

1. Analiza konfliktéw w grupach i opracowanie mozliwych rozwigzan.



2. Analiza i przygotowanie do negocjacji - rozwigzywanie rzeczywistych przypadkow.

3. Symulacje negocjacyjne - odgrywanie rél i zastosowanie strategii negocjacyjnych.

4. Cwiczenia z mediacji - prowadzenie symulowanych sesji mediacyjnych.

5. Oméwienie studiow przypadkdw - analiza rzeczywistych negocjacji i mediacji w biznesie.
6. Symulacja negocjacji wspomaganych przez Al

Metody dydaktyczne

Wyktad: wyktad informacyjny - prezentacja multimedialna ilustrowana przyktadami podawanymi na
tablicy.
Cwiczenia: burza mézgéw, metaplan, psychodrama, zadania realizowane w zespotach.
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Bilans naktadu pracy przecietnego studenta

Godzin ECTS
taczny naktad pracy 75 3,00
Zajecia wymagajgce bezposredniego kontaktu z nauczycielem 30 1,00
Praca wtasna studenta (studia literaturowe, przygotowanie do zajec 45 2,00
laboratoryjnych/éwiczen, przygotowanie do kolokwidéw/egzaminu,
wykonanie projektu)




